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Mochammad Husaeni (D73214045), 2018, Implementasi Strategi Pemasaran 
Pendidikan Melalui Media Sosial Di SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern Al-Amanah Junwangi, Krian-Sidoarjo. Dosen Pembimbing Drs. Taufiq 
Subty, M.Pd.I dan Dr. Lilik Huriyah, M.Pd.I. 
Penelitian ini berjudul Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui 
Media Sosial Di Sekolah Menengah Pertama Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern Al-Amanah Junwangi, Krian-Sidoarjo. Penelitian ini bertujuan untuk 
menjawab fokus penelitian mengenai strategi pemasaran pendidikan melalui 
media sosial. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 
kualitatif dengan jenis penelitian deskrptif. Metode yang digunakan peneliti dalam 
pengumpulan data adalah observasi, wawancara, dan dokumentasi. Metode yang 
digunakan dalam penelian ini adalah model Miles dan Huberman yang terdiri dari 
tiga komponen yaitu; reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 
Hasil penelitian yang dilakukan di lapangan menunjukkan bahwa strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh SMP Bilingual Terpadu sudah memenuhi kriteria 
dari komponen-komponen yang ada di bauran pemasaran (Marketing mix) yang 
terdiri dari 7P yaitu Product (Produk), Price (Harga), Place (tempat), Promotion ( 
promosi), People (orang), Physical evidence (bukti fisik), dan Process (proses). 
Untuk proses pemasaran yang dikakuakn oleh SMP Bilingual Terpadu sudah 
menggunakan media sosial sebagai media pemasaran sekolah. Media sosial yang 
digunakan oleh SMP Bilingual Terpadu yaitu melalui WEBSite, instagram, 
facebook, twitter, google+, dan youtube. 
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A. Latar Belakang Penelitian 
Pendidikan adalah usaha sadar dan terencana untuk mewujudkan 
suasana belajar dalam proses pembelajaran agar peserta didik secara aktif 
mengembangkan potensi dirinya untuk memiliki kekuatan spiritual 
keagamaan, pengendalian diri, kepribadian, kecerdasan, akhlak mulia, 




Menurut Kompri Pendidikan adalah usaha sadar yang di lakukan 
orang dewasa (pendidik) dalam menyelenggarakan kegiatan 
pengembangan diri peserta didik agar menjadi manusia yang paripurna 
sesuai dengan tujuan yang telah di tentukan sebelumnya. Pendidikan bisa 
membantu manusia mengangkat harkat dan martabatnya di bandingkan 
manusia lainnya yang tidak berpendidikan. Pendidikan adalah bimbingan 
atau pimpinan secara sadar oleh pendidik terhadap pengembangan jasmani 
dan rohani anak didik menuju terbentuknya kepribadian utama menurut 
ukuran-ukuran tertentu. Pendidikan dalam pelaksanaannya selama ini di 
kenal sebagai usaha yang berbentuk bimbingan terhadap anak didik guna 
                                                             
1 Undang-Undang Republik Indonesia No. 20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional, 
Pasal 4. 



































mengantarkan anak kearah pencapaian cita-cita tertentu dan proses 
perubahan tingkah laku ke arah yang lebih baik.
2
 
Usaha untuk menciptakan pendidikan yang berkualitas selalu 
diusahakan seluruh masyarakat. Salah satu usahanya adalah dengan 
mendirikan sekolah yang unggul dan berkualitas. Akibatnya banyak 
sekolah baru yang bermunculan. Banyaknya lembaga pendidikan berupa 
sekolah memberi dampak positif bagi masyarakat karena semakin banyak 
sekolah berarti semakin banyak pilihan. Biaya pendidikan yang ditetapkan 
oleh lembaga sekolah juga semakin kompetitif. Namun sebaliknya bagi 
pengelola sekolah, munculnya banyak sekolah berarti menjadi beban 
tersendiri karena berarti makin banyak saingan. Ini berarti makin susah 
untuk merebut hati masyarakat. 
Terdapat beberapa pengertian tentang pemasaran (marketing). 
Misalnya Kotler mengatakan bahwa yang dimaksud pemasaran adalah 
memuaskan kebutuhan pelanggan. Menurutnya bila pemasar memahami 
kebutuhan pelanggan, maka ia dapat mengembangkan produk dan jasa 
yang menyediakan nilai unggul bagi pelanggan, menetapkan harga, 
mendistribusikan dan mempromosikan produk dan jasa itu secara efektif, 
sehingga produk dan jasa itu mudah dijual.
3
 
Sementara itu, American Marketing Association (AMA) 
mendefinisikan pemasaran sebagai berikut, “Marketing is the planning 
                                                             
2
 Kompri, Manajemen Pendidikan Komponen-Komponen Elementer Kemajuan Sekolah 
(Yogyakarta:Ar-Ruzz Media, 2015), 15. 
3  Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, Jilid 1(Terjemah) (Jakarta: 
Erlangga, 2008), 6. 



































and executing the conception, pricing, promotion and distribution of ideas, 
goods and services to create exchanges that satisfy individual and 
organizational goals”.4 Artinya bahwa pemasaran merupakan suatu proses 
perencanaan dan pelaksanaan konsep, harga, promosi dan distribusi 
sejumlah ide, barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu 
memuaskan tujuan individu dan organisasi. 
Di era Milenial ini, daya saing sekolah perlu ditingkatkan, tidak 
hanya aspek lembaga pendidikan, tetapi juga aspek strategi pemasaran. 
Strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-
variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, 
bauran pemasaran, dan biaya pemasaran, dimana dalam meningkatkan 
mutu serta kualitas pendidikan diperlukan strategi pemasaran pendidikan 
yang tepat. 
Salah satu strategi pemasaran pendidikan yang sering digunakan 
oleh lembag pendidikan pada umumnya yaitu mempromosikan lembaga 
pendidikan dengan cara menyebarkan brosur, mebuat panflet, mendatangi 
lembaga-lembaga pendidikan dan sebagainya. Dan strategi pemasaran 
pendidikan yang mulai berkembang pada saat ini adalah melalui media 
sosial. kemajuan teknologi begitu pesat saat ini. Sebagian besar 
masyarakat sudah menguasai teknologi kususnya tentang media sosial. Hal 
ini sangat mendukung bagi sebuah lembaga pendidikan untuk 
memanfaatkan media sosial sebagai salah satu strategi pemasarannya.  
                                                             
4
 H. Assael , Consumers Behavior and Marketing Action (Boston Massachusset: Kent Publishing 
Company, 2002), 166. 



































Dengan strategi pemasaran pendidikan melalui media sosial ini 
diharapkan lembaga pendidikan mampu mempermudah memasarkan dan 
menarik minat dari pengguna jasa pendidikan. Karena melihat banyak 
pengguna jasa pendidikan yang lebih sering melihat informasi khususnya 
pendidikan melalui media sosial seperti web, facebook, instagram, twetter, 
dan lain sebagainya. Maka dirasa cukup tepat memasarkan lembaga 
pendidikan melalui media sosial pada era milenial saat ini. 
 SMP Bilingual Terpadu merupakan pendidikan islam integratif. 
Pendidikan yang dikembangkan menekankan perkembangan manusia 
terpadu dan seimbang baik secara intelektual, fisik, spiritual, moral, 
emosional, dan sosial berdasarkan sentuhan nilai islam. Penanaman nilai-
nilai penting seperti ketulusan, kejujuran, kepercayaan, kemandirian, 
keunggulan, dan tanggung jawab menjadi prioritas utama. 
Sekolah  resmi membuka pendaftaran untuk angkatan pertama 
pada tahun 2007 ini terletak di wilayah Sidoarjo, tepatnya di desa 
Junwangi, kecamatan Krian, kabupaten Sidoarjo. Lokasi SMP Bilingual 
Terpadu berada jauh dari pemukiman warga, sehingga kondusif untuk 
proses belajar mengajar. 
Pada awal pembukaan pendaftaran baru, SMP Bilingual Terpadu 
memasarkan sekolahnya melalui penyebaran baligo, brosur. Setelah 
berjalannya waktu dan berkembangnya teknologi, SMP Bilingual Terpadu  
mulai  meningkatkan kualitas media pemasarannya melalui media sosial. 
Dengan cara memasarkan melalui media sosial ini dirasa sangat berhasil 



































dalam mengenalkan dan menarik calon peserta didik baru, maka SMP 
Bilingual Terpadu mengembangkannya dengan membuat beberapa akun 
media sosial seperti, facebook, instagram, youtube dan twitter sebagai 
media promosi untuk memasarkannya. 
Mengacu pada latar belakang di atas, maka penulis mengambil 
penelitian dengan judul “Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan 
Melalui Media Sosial Di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-
Amanah Junwangi”. Dengan harapan peneliti mampu menggali dan 
memahami Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui Media Sosial Di SMP 
Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi agar dapat di 
aplikasikan kelak. 
 
B. Fokus Penelitian 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka 
penelitian ini difokuskan pada Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui 
Media Sosial. Adapun pertanyaan dalam penelitian ini adalah: 
1. Bagaimana implementasi strategi pemasaran pendidikan melalui 
media sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-
Amanah Junwangi? 
2. Apa kelebihan dan kekurangan yang dihasilkan terkait implementasi 
strategi pemasaran pendidikan melalui media sosial di SMP 
Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi? 
 



































C. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka 
tujuan penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui bagaimana implementasi strategi pemasaran 
pendidikan melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
2. Untuk mengetahui kelebihan dan kekurangan yang dihasilkan terkait 
implementasi strategi pemasaran pendidikan melalui media sosial di 
SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Adapun penelitian ini diharapkan dapat memeberikan sumbangsih 
keilmuan dalam bidang pendidikan. Adapun kegunaan penelitian ini ialah 
sebagai berikut: 
1. Manfaat teoritis 
penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat secara teoritis untuk 
perkembangan Ilmu Manajemen pendidikan islam dan untuk menambah 
khazanah keilmuan di kalangan akademisi. 
2. Manfaat praktis 
Penelitian ini di harapkan mampu memeberikan gambaran yang 
komprehensip dalam melaksanakan Implementasi Strategi Pemasaran 
Pendidikan Melalui Media Soisal. 
 



































E. Definisi Konseptual  
Untuk memudahkan pembaca dalam memahami judul penelitian 
ini maka perlu penulis perlu menjelaskan penegasan dalam judul tersebut. 
Adapun judul penelitian ini adalah “Implementasi Strategi Pemasaran 
Pendidikan Melalui Media Sosial Di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi” adapun rincian definisinya 
adalah sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran Pendidikan 
John A. Byrne mendefinisikan strategi adalah sebagai sebuah pola 
yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang direncanakan, 




Dua pakar strategi yaiu Hamel dan Prahalad (1995), 
mendefinisikan strategi merupakan tindakan yang bersifat incremental 
(senantiasa meningkat) dan terus menerus serta dilakukan berdasarkan 




Philip Kotler Mendefinisikan pemasaran sebagai sebuah proses 
sosial dan manajerial di mana individu-individu dan kelompok-kelompok 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 
                                                             
5 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah (Bogor: Ghalia Indonesia 2010), 29.   
6 Husein Umar, Desai Penelitian Manajemen Strategik (Jakarta: PT Grafindo Persada, 2010), 17.  







































Menurut Kompri Pendidikan adalah usaha sadar yang di lakukan 
orang dewasa (pendidik) dalam menyelenggarakan kegiatan 
pengembangan diri peserta didik agar menjadi manusia yang paripurna 
sesuai dengan tujuan yang telah di tentukan sebelumnya. Pendidikan bisa 
membantu manusia mengangkat harkat dan martabatnya di bandingkan 
manusia lainnya yang tidak berpendidikan. Pendidikan adalah bimbingan 
atau pimpinan secara sadar oleh pendidik terhadap pengembangan jasmani 
dan rohani anak didik menuju terbentuknya kepribadian utama menurut 
ukuran-ukuran tertentu. Pendidikan dalam pelaksanaannya selama ini di 
kenal sebagai usaha yang berbentuk bimbingan terhadap anak didik guna 
mengantarkan anak kearah pencapaian cita-cita tertentu dan proses 
perubahan tingkah laku ke arah yang lebih baik.
8
 
Dari beberapa definisi diatas, dapat di simpulkan bahwa strategi 
pemasaran pendidikan adalah penentuan tujuan dan sasaran suatu sistem 
kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan dan menentukan 
harga, promosi, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat menarik 
dan memuaskan pelanggan di bidang pendidikan. 
 
 
                                                             
7
Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: PT Mizan 
Pustaka, 2006), 26. 
8 Kompri, Manajemen Pendidikan komponen-komponen Elementer Kemajuan Sekolah 
(Yogyakarta:Ar-Ruzz Media, 2015), 15. 



































2. Media Sosial 
Menurut P.N Howard dan M.R Parks. Media sosial adalah media 
yang terdiri atas tiga bagian, yaitu : 1) infrastuktur informasi dan alat yang 
digunakan untuk memproduksi, 2) mendistribusikan isi medi, isi media 
dapat berupa pesan-pesan pribadi, berita, gagasan, dan produk-produk 
budaya yang berbentuk digital, 3) memproduksi dan mengkonsumsi isi 
media dalam bentuk digital adalah individu, organisasi dan industri.
9
 
Implementasi strategi pemasaran pendidkan melalui media sosial 
adalah sebuah penerapan strategi pemasaran dalam dunia pendidikan yang 
menggunakan media sosial sebagai alat untuk memasarkan sebuah 
lembaga pendidikan agar lebih efektif dalam memasarkan sebuah lembaga 
pendidikan. Apalagi di era milenial yang mayoritas masyarakat yang lebih 
aktif menggunakan media sosial sebagai alat untuk menggali sebuah 
informasi khususnya dalam bidang pendidikan. 
 
F. Penelitian Terdahulu 
Terkait penelitian ini, penulis telah melakukan kajian pustaka 
terkait dengan Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui 
Media Sosial untuk memastikan bahwa tidak ada penelitian yang sama 
yang dilakukan oleh pneliti ini. penulis menemukan penelitian yang 
pembahasannya hampir sama yaitu: 
                                                             
9 https://www.google.co.id/amp/s/pakarkomunikasi.com/pengertian-media-menurut-para-ahli/amp. 
Di akses pada 6 april 2018 



































1. Jurnal Ahmad Ainul Yaqin Dan Andi Kristanto dengan judul 
“strategi pemasaran pendidikan di madrasah aliyah ungglan pondok 
pesantren Amanatul Ummah Surabaya”. Dalam paparannya 
menguraikan bahwa strategi pemasaran pendidikan di madrasah 
aliyah ungglan pondok pesantren Amanatul Ummah Surabaya sudah 
baik. Jurnal ahmad ainul yaqin dan andi kristanto ini berbeda dengan 
penelitian yang akan saya teliti yakni membahas tentang 
Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui Media Sosial 
di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
2. Jurnal meity intan suryadi dengan judul “Pelaksanaan Promosi 
Melalui Media Sosial  Objek Wisata Dakwah Okura Kecamatan 
Rumbai Pesisir Kota Pekanbaru”. Jurnal ini membahas tentang 
pelaksanaan promosi melalui media sosial seperti facebook, 
instagram dan twetter. 
3. Jurnal yang dibuat oleh La Moriansyah ini berjudul “ Pemasaran 
Melalui Media Sosial: Antecedents Dan Consequences”. Jurnal ini 
membahas tentang penggunaan media sosial sebagai media 
pemasaran dan fokus analisisnya adalah antecendents dan 
consequences dari pemasaran melalui media sosial. 




















































































































































































Dari semua judul penelitian di atas, yang membedakan judul skripsi saya 
dengan judul penelitian diatas adalah fokus penelitian saya lebih kepada 
penggunaan marketing mix sebagai strategi pemasaran pendidikan dan pemanfaat 
media sosial sebagai media pemasaran sekolah. 
G. Sistematika Pembahasan 
Untuk memudahkan pembaca dalam memahami isi dari pada 
laporan penelitian ini, serta isi laporan peneliti tersusun secara sistematis 
sehingga dapat memenuhi criteria penulisan secara ilmiah, maka peneliti 
menganggap perlu untuk membuat sistematika pembahasan.  
BAB I merupakan bab pendahuluan. Bab ini menguraikan tentang 
latar belakang penelitian, fokus penelitian, tujuan permasalahan, manfaat 
penelitian, penelitian terdahulu, definisi konseptual dan sitematika 
pembahasan. 
BAB II merupakan Kajian Pustaka. Bab ini menguraikan kajian 
pustaka mengenai 1) strategi pemasaran pendidikan, bauran pemasaran 2) 
media sosial, Jenis dan ciri-ciri Media Sosial, peran dan fungsi media 
sosial 3) Implementasi starategi pemasaran pendidikan melalui media 
sosisal. 
BAB III Merupakan bab metode penelitian. Bab ini menguraikan 
1) Jenis dan pendekatan penelitian 2) Lokasi penelitian 3) sumber data dan 



































informan penelitian 4) cara pengumpulan data 5) prosedur analisis dan 
interpertasi data , dan 6) keabsahan data. 
BAB IV merupakan bab hasil penelitian dan pembhsan. Pada bab 
ini akan membahas tentang temuan-temuan di lapangan atau sering disebut 
dengan laporan hasil penelitian yang meliputi gambaran umum tentang 
subjek, penyajian data tentang 1) Implementasi strategi pemasaran melalui 
media sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah 
Junwangi 2) kelebihan dan kekurangan Implementasi strategi pemasaran 
melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-
Amanah Junwangi, dan analisi data tentang 1) Implementasi strategi 
pemasaran melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi 2) kelebihan dan kekurangan Implementasi 
strategi pemasaran melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
BAB V merupaka penutup. Bab ini memuat kesimpulan, saran-
saran, kemudian di lajutkan dengan daftar pustaka serta lampiran-lampira 












































A. Strategi Pemasaran Pendidikan 
1. Pengertian Strategi pemasaran pendidikan 
Kata strategi berasal dari bahasa Yunani yang berarti: 
kepemimpinan dalam ketentaraan. Konotasi ini berlaku selama perang 
yang kemudian berkembang menjadi manajemen kententaraan dalam 
rangka mengelola para tentara bagaimana memobilisasi pasukan dalam 
jumlah yang besar, bagaimana mengkoordinasikan komando yang 
jelas, dan lain sebagainya.
10
 
Menurut Chandler yang dikutip oleh Mudrajad Kuncoro, strategi 
adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang perusahaan, 
diterapkannya aksi dan alokasi sumber daya yang dibutuhkan untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
11
 Secara historis, kata strategi 
dipakai untuk istilah dunia militer. Strategi sendiri berasal dari bahasa 
Yunani stratogos yang berarti jenderal atau komandan militer. 
Maksudnya adalah strategi berarti seni para jenderal, yaitu cara 
menempatkan pasukan atau menyusun kekuatan tentara di medan 
perang agar musuh dapat dikalahkan.
12
 
                                                             
10  Crown Dirgantoro, Manajemen Strategik Konsep, Kasus, dan Implementasi (Jakarta: PT 
Gramedia Widiasarana Indonesia, 2001), Cet. I, 5. 
11
 Mudrajad Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif  (Jakarta: Erlangga, 
2007), 1. 
12
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Penerbit ANDI, 2008), 3. 



































Menurut Hamel dan Prahalad (1995), mendefinisikan strategi 
merupakan tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) 
dan terus menerus serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang 
apa yang diharapkan oleh para pelanggan di masa depan.13  
John A. Byrne mendefinisikan strategi adalah sebagai sebuah pola 
yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang direncanakan, 
penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi dengan pasar, 
pesaing, dan faktor-faktor lingkungan.
14
 Dalam konteks pemasaran, 
Ali Hasan menjelaskan bahwa strategi merupakan tindakan sistematis 
yang berorientasi pada pelanggan, tidak bersifat permanen dan 
berangkat dari pengetahuan tentang pelanggan secara mendalam, 
berangkat dari segmentasi pasar yang jelas, dibangun berdasarkan nilai 




Menurut Titik Wijayanti definisi Pemasaran atau marketing adalah 
suatu sistem kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, 
menentukan harga, promosi, dan mendistribusikan barang yang dapat 




                                                             
13 Husein Umar, Desai Penelitian Manajemen Strategik (Jakarta: PT Grafindo Persada, 2010), 17.   
14 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah (Bogor: Ghalia Indonesia 2010), 29.   
15 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan (Yogyakarta: CAPS, 2013), 435-436. 
16 Titik Wijayanti, Marketing Plan Dalam Bisnis (Jakarta: PT Elex Media Komputindo Kompas 
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Menurut Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo pemasaran adalah sistem 
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, 
menentukan harga, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 




Menurut Philip Kotler Mendefinisikan pemasaran sebagai sebuah 
proses sosial dan manajerial di mana individu-individu dan kelompok-
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk-produk atau 
value dengan pihak lainnya.
18
 
Menurut Rina Rachmawati pemasaran adalah proses penyusunan 
komunikasi terpadu yang bertujuan untuk memberikan informasi 
mengenai barang atau jasa dalam kaitannya dengan memuaskan 
kebutuhan dan keinginan manusia.
19
 
Menurut Imam Machali pemasaran adalah suatu proses sosial dan 
managerial yang melibatkan kegiatan-kegiatan penting yang 
memungkinkan individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 
keinginan melalui pertukaran dengan pihak lain dan untuk 
mengembangkan hubungan pertukaran. Proses pemasaran sangat 
dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti sosial, budaya, politik, 
                                                             
17  Basu Swastha DH dan Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, Edisi III (Yogyakarta: 
LibertyYogyakarta, 1991), 179. 
18  Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula,Syariah Marketing (Bandung: PT Mizan 
Pustaka, 2006), 26.   
19  Rina Rachmawati, Peranan Bauran Pemasaran(Marketing Mix) Terhadap Peningkatan 
Penjualan(Sebuah Kajian Terhadap Bisnis Restoran) (Jurnal Kompetensi Teknik Vol. 2, No. 2, 
Mei 2011), 144. 



































ekonomi, dan managerial. Akibat dari pengaruh tersebut, individu 
mendapat kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain.
20
 
Pemasaran menurut The American Marketing Association dalam 
jurnal yang di tulis oleh Imam Faizin adalah suatu proses perencanaan 
dan menjalankan konsep, harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, 
barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu 
memuaskan tujuan individu dan organisasi.
21
 
Pendidikan adalah usaha sadar dan terencana untuk mewujudkan 
suasana belajar dalam proses pembelajaran agar peserta didik secara 
aktif mengembangkan potensi dirinya untuk memiliki kekuatan 
spiritual keagamaan, pengendalian diri, kepribadian, kecerdasan, 
akhlak mulia, serta keterampilan yang diperlukan bagi dirinya, 
masyarakat, bangsa dan negara.
22
 
Menurut Kompri, Pendidikan adalah usaha sadar yang di lakukan 
orang dewasa (pendidik) dalam menyelenggarakan kegiatan 
pengembangan diri peserta didik agar menjadi manusia yang paripurna 
sesuai dengan tujuan yang telah di tentukan sebelumnya. Pendidikan 
bisa membantu manusia mengangkat harkat dan martabatnya di 
bandingkan manusia lainnya yang tidak berpendidikan. Pendidikan 
                                                             
20 Afidatun Khasanah, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu Di SD 
Alam Baturraden (Jurnal El-Tarbawi, Vol. 8, No. 2, 2015), 162. 
21 Imam Faizin, Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah 
(Jurnal Madrasah, Vol. 7, No. 2, Agustus 2017), 263. 
22 Undang-Undang Republik Indonesia No. 20 Tahun 2003 tentang Sistem pendidikan Nasional, 
Pasal 4. 



































adalah bimbingan atau pimpinan secara sadar oleh pendidik terhadap 
pengembangan jasmani dan rohani anak didik menuju terbentuknya 
kepribadian utama menurut ukuran-ukuran tertentu. Pendidikan dalam 
pelaksanaannya selama ini di kenal sebagai usaha yang berbentuk 
bimbingan terhadap anak didik guna mengantarkan anak kearah 




Dari beberapa definisi diatas, dapat di simpulkan bahwa strategi 
pemasaran pendidikan adalah penentuan tujuan dan sasaran suatu 
sistem kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan dan 
menentukan harga, promosi, dan mendistribusikan barang dan jasa 
yang dapat menarik dan memuaskan pelanggan di bidang pendidikan. 
2. Bauran pemasaran pendidikan 
Dalam starategi pemasaran terdapat istilah yang dinamakan 
Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix Strategy) yang mempunya 
peran yang sangat penting dalam memasarkan sebuah produk atau jasa 
khususnya dalam lembaga pendidikan. 
Menurut Buchari Alma, Marketing mix merupakan strategi 
mencampur kegiatan-kegiatan marketing, agar dicari kombinasi 
maksimal sehingga mendapatkan hasil yang paling memuaskan.
24
 
Sedangkan menurut agustina shinta Marketing mix atau bauran 
pemasaran adalah perangkat alat pemasaran taktis yang dapat 
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 Kompri, Manajemen Pendidikan komponen-komponen Elementer Kemajuan Sekolah 
(Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2015), 15. 
24
 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa  (Bandung : Alfabet, 2007), 130. 



































dikendalikan dan yang dipadukan oleh firm untuk menghasilkan 
respon yang diinginkan pasar sasaran.
25
 
Dalam bauran pemasaran terdapat seperangkat alat pemasaran yang 
dikenal dalam istilah 4P, yaitu produk, harga, tempat atau saluran 
distribusi, dan promosi, sedangkan dalam pemasaran jasa memiliki 
beberapa alat pemasaran tambahan seperti orang, fasilitas fisik, dan 
proses, sehingga dikenal dengan istilah 7P.
26
 Berikut ini strategi bauran 
pemasaran yang efektif : 
a. Product (Produk) 
Menurut Agustina Shinta Produk adalah sesuatu yang 
ditawarkan pada pasar baik produk nyata ataupun produk tidak 
nyata (jasa) sehingga dapat memuaskan keinginan dan 
kebutuhan pasar.
27
 sedangkan menurut Kotler produk adalah 
segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar, untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk terdiri 
atas barang, jasa, pengalaman, orang, tempat, kepemilikan, 
organisasi, informasi dan ide.
28
  Maka produk bukan hanya 
sesuatu yang berbentuk barang saja, melainkan sesuatu yang 
tidak berbentuk seperti pelayanan jasa juga termasuk produk. 
Menurut Afidatun Khasanah dalam konteks jasa 
pendidikan, produk adalah jasa yang ditawarkan kepada 
                                                             
25 Agustina Shinta, manajemen pemasaran (Malang: UB Press, 2011), 76. 
26 Kotler, P & Amstrong. Prinsip-prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2012), 62. 
27 Agustina Shinta, manajemen pemasaran (Malang: UB Press, 2011), 76. 
28
 Buchari Alma, manajemen pemasaran dan pemasaran jasa (Bandung: Alvabeta, 2013), 139. 



































pelanggan berupa reputasi, prospek dan variasi pilihan. 
Lembaga pendidikan yang mampu memenangkan persaingan 
jasa pendidikan adalah yang dapat menawarkan reputasi, 
prospek, mutu pendidikan yang baik, prospek dan peluang yang 
cerah bagi para siswa untuk menentukan pilihan-pilihan yang 
di inginkannya. Sedangkan kompetensi lulusan adalah yang 




Menurut sofjan assauri pada dasarnya produk yang dibeli 
konsumen itu dapat dibedakan menjadi tiga tingkatan, yaitu: 
1) Produk inti (core product), yang merupakan inti atau 
dasar yang sesungguhnya dari produk yang ingin 
diperoleh atau didapat oleh seseorang pembeli atau 
konsumen dari produk tersebut. 
2) Produk formal (formal product) yang merupakan 
bentuk, model, kualitas/mutu, merek, kemaan, yang 
menyertai produk tersebut. 
a) Merek  
Merek adalah nama, istilah, tanda atau lambang 
dan kombinasi dari dua atau lebih dari unsur 
tersebut, yang dimaksudkan untuk 
mengidentifikasi (barang atau jasa) dari seorang 
                                                             
29 Afidatun Khasanah, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu Di SD 
Alam Baturraden (Jurnal El-Tarbawi, Vol. 8, No. 2, 2015), 166. 



































penjual atau kelompok penjual dan yang 
membedakannya dari produk pesaing. 
b) Kemasan  
Kemasan atau pembungkus mempunyai arti 
penting, karena kemasan tidak hanya digunakan 
sebagai pelindung terhadap produk, tetapi juga 
digunakan untuk dapat menyenangkan dan 
menarik pembeli. Dengan cara memperbaiki 
bentuk luar dari produk, seperti pembungkusan, 
etiket, warna, dan lain-lain agar dapat menarik 
perhatian para konsumen dan dapat memberi 
kesan bahwa produk tersebut mutu atau 
kualitasnya baik. 
c) Kualitas/Mutu Produk 
Kualitas berkaitan erat dengan kepuasan 
konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan 
pemasaran yang dilakukan perusahaan. Setiap 
perusahaan harus memiliki tingkat kualitas yang 
akan membantu atau menunjang usaha untuk 
meningkatkan atau mempertahankan posisi 
produk itu dalam pasar sasarannya. Kualitas 
menyatakan tingkat kemampuan dari suatu merek 



































atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi 
yang diharapkan. 
d) Pelayanan  
Keberhasilan pemasaran produk sangat 
ditentukan pula oleh baik tidaknya pelayanan 
yang diberikan oleh suatu perusahaan dalam 
memasarkan produknya. Pelayanan yang 
diberikan dalam pemasaran suatu produk 
mencakup pelayanan suatu penawaran produk, 
pelayanan dalam pembelian/penjualan produk itu, 
dan lain-lain. 
e) Produk tambahan (augemented product) adalah 
tambahan produk formal dengan berbagai jasa 
yang menyertainya, seperti pemaangan 




Dalam dunia pendidikan, produk merupakan hal 
mendasar yang akan menjadi pertimbangan pilihan bagi 
masyarakat. Produk pendidikan merupakan segala 
sesuatu yang ditawarkan, bertujuan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginannya. Produk yang dihasilkan 
dan ditawarkan harus berkualitas. Sebab, konsumen tidak 
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 Sofjan assauri, manajemen pemasaran (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2015), 202-213. 



































senang pada produk kurang bermutu, apalagi harganya 
mahal. Misal, disamping produk bidang akademik, 
produsen harus bisa membuat produk layanan 
pendidikan lebih bervariasi seperti kegiatan olahraga, 
kesenian, dan keagamaan, untuk menambah kualitas 
pendidikan. Suatu komoditi yang hendak di produksi 
haruslah mempertimbangkan alasan sosial kemanusiaan, 
yakni selain dibutuhkan oleh masyarakat juga manfaat 
positifnya yang akan di dapat produksinya suatu 
komoditas tersebut. Dalam lingkungan pendidikan, 
produk jasa yang dapat ditawarkan adalah jasa layanan 
akademik seperti kurikulum atau ekstra kurikulum. 
Selain itu, penawaran melalui prestasi yang telah diraih 




b. Price (Harga) 
Harga merupakan satu-satunya elemen pendapatan dalam 
marketing mix. Penetuan harga jual produk jasa yang 
ditawarkan merupakan salah satu faktor terpenting untuk 
menarik minta nasabah. Harga bisa dianalogikan dengan 
melihat seberapa besar pengorbanan yang dikeluarkan untuk 
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mendapatkan sebuah manfaat yang setimpal terhadap biaya 
yang dikeluarkan.32 
Menurut Afidatun Khasanah, Harga adalah sejumlah uang 
yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk mendapatkan 
suatu produk. Harga dalam konteks jasa pendidikan adalah 
seluruh biaya yang dikeluarkan untuk mendapatkan jasa 
pendidikan yang ditawarkan. Elemen harga pendidikan 
dipertimbangkan mengenai penetapan harga SPP, investasi 
bangunan, laboratorium dan lain-lain.
33
 
Menurut Imam Faizin, starategi harga yang terjangkau 
untuk semua kalangan dapat berpengaruh terhadap pemilihan 
sekolah. Umumnya, orang tua yang berpenghasilan menengah 
kebawah, memilih sekolah yang relatif lebih murah, kecuali 
jika memperoleh beasiswa, sedangkan orang tua yang 
berpenghasilan menengah ke atas, memilih sekolah terbaik, 
walaupun dengan biaya yang relatif tidak murah. Namun, 
apabila sekolah berkualitas dengan harga relatif murah tentu 





                                                             
32 Dharmmesta dan handoko, Manajemen pemasaran analisis prilaku konsumen (Yogyakarta : 
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c. Place (tempat) 
Menurut Ratih Huriyati untuk produk industri jasa, place 
dapat diartikan sebagai lokasi atau tempat pelayanan jasa. 
Keputusan mengenai lokasi pelayanan yang akan digunakan 
melibatkan pertimbangan bagaimana penyerahan jasa kepada 
pelanggan dan dimana itu akan berlangsung. Lokasi juga 
penting sebagai lingkungan dimana dan bagaimana jasa akan 
diserahkan, sebagai bagian dari nilai dan manfaat dari jasa.
35
 
Sedangkan menurut Lupiyoadi lokasi berarti berhubungan 
dengan dimana perusahaan harus bermarkas dan melakukan 
operasi atau kegiatannya.
36
 Menurut Lupiyoadi ada tiga jenis 
interaksi mempengaruhi lokasi, sebagai nerikut: 
1) Konsumen mendatangi pemberi jasa (perusahaan) 
apabila keadaanya seperti ini maka lokasi menjadi 
sangat penting. Perusahaan sebaiknya memilih 
tempat yang dekat dengan konsumen sehingga 
mudah dijangkau dan (harus) strategis. 
2) Pemberi jasa mendatangi konsumen dalam hal ini 
lokasi tidak terlalu penting, tetapi yang harus 
diperhatikan adalah menyampaikan jasa harus tetap 
berkualitas. 
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 Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Salemba Empat, 2013), 96. 



































3) Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara 
langsung berarti penyedia layanan/jasa dan 
konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu, 
seperti telepon, komputer, atau surat. Dalam hal ini 
lokasi menjadi sangat tidak penting selama 
komunikasi di antara kedua pihak dapat terlaksana.
37
 
Menurut Afidatun Khasanah, lokasi dalam konteks 
jasa pendidikan adalah lokasi sekolah berada. Lokasi 
sekolah sedikit banyak menjadi prefensi calon pelanggan 
dalam menentukan pilihannya. Lokasi yang strategis, 




Menurut Imam Faizin, para pemimpin lembaga 
pendidikan sependapat bahwa lokasi letak lembaga yang 
mudah dicapai kendaraan umum, cukup berperan sebagai 
pertimbangan bagi calon siswa. Demikian pula para 
siswa menyatakan bahwa lokasi turut menentukan 
pilihan mereka. Mereka menyenangi lokasi di kota dan 
yang mudah dicapai kendaraan umum, atau ada fasilitas 
                                                             
37 Ibid., 96. 
38 Afidatun Khasanah, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu Di SD 
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alat transportasi dari lembaga atau bus umum yang 
disediakan oleh pemerintah daerah.
39
 
d. Promotion ( promosi)  
Menurut Ben M. Enis dan William J. Stanton promosi 
adalah sejenis komunikasi yang memberikan penjelasan 
meyakinkan kepada calon konsumen tentang barang dan jasa.
40
 
Dalam promosi terdapat beberapa kegiatan yang dilakukan 
pada umumnya ada empat kegiatan yang bisa dilakukan, yaitu: 
1) Periklanan (advertensi)  
Periklanan merupakan salah satu bentuk kegiatan 
promosi yang sering dilakukan perusahaan melalui 
komunikasi non individu dengan sejumlah biaya 
seperti iklan melalui media masa, perusahaan iklan, 
lembaga non laba, individu-individu yang membuat 
poster dan sebagainya. Periklanan dilakukan untuk 
memasarkan produk baru, memasuki semua pasar 
yang baru atau tidak dijangkau oleh salesman ataupun 
personel selling. Periklanan sering dilakukan melalui 
surat kabar, majalah, TV, radio, pos langsung atau 
bahkan melalui biro periklanan. 
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2) Personel Selling  
Personel selling adalah kegiatan promosi yang 
dilakukan antara individu yang sering bertemu muka 
dan ditunjukkan untuk menciptakan, memperbaiki, 
menguasai atau mempertahankan hubungan 
pertukaran yang saling menguntungkan kedua belah 
pihak. 
3) Promosi Penjualan 
Promosi penjualan adalah salah satu bentuk kegiatan 
promosi dengan menggunakan alat peraga seperti 
peragaan, pameran, demonstrasi, hadiah contoh 
barang dan sebagainya. 
4) Publisitas  
Publisitas merupakan kegiatan promosi yang hampir 
sama dengan periklanan yaitu melalu media masa 
tetapi informasi yang diberikan tidak dalam bentuk 
iklan tetapi berupa berita. Biasanya lembaga yang 
dipublisitaskan tidak mengeluarkan biaya sedikitpun 




Karena promosi adalah merupakan sarana paling 
ampuh dalam menarik dan mempertahankan pelanggan. 
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Maka promosi merupakan salah satu faktor penentu 
keberhasilan suatu program pemasaran. Sebaik apapun 
suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengar 
dan tidak yakin kalau produk tersebut akan berguna bagi 
mereka, maka tidak akan pernah membeli.
42
 
Menurut Afidatun Khasanah, promosi dalam jasa 
pendidikan adalah kegiatan mengkomunikasikan 
penjualan produk dipasaran yang berhubungan langsung 
dengan masyarakat. Promosi bertujuan untuk 
memberikan informasi dan meyakinkan konsumen akan 
manfaat produk yang dihasilkan. Kegiatan promosi yang 
dapat dilakukan adalah dengan cara advertising melalui 
media TV, radio, surat kabar, buletin, dan lain-lain. 
Promosi penjualan juga dapat dilakukan melalui pameran 
pendidikan, bazar pendidkan dan investasi, melakukan 
kontak langsung dengan siswa dan juga melakukan 
kegitan hubungan dengan masyarakat.
43
 
Sedangkan menurut Imam Fizin, promosi merupakan 
salah satu faktor penentu keberhasilan program 
pemasaran. kegiatan promosi sendiri dapat dilakukan 
melalui media komunikasi massa misalnya; koran, 
majalah, televisi, papan reklame, dan gambar tempel. 
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Adapun program yang sering diliput adalah ketika even-
even tertentu, seperti ketika mendapat prestasi atau 
penghargaan dari pemerintah dan lain-lain. Demikian 
juga promosi juga bisa dilakukan melalui keterlibatan 
alumni-alumni yang senantiasa ikut mempromosikan 
kepada masyarakat. Hal ini sangat memberikan dampak 
yang sangat signifikan karena masyarakat lebih percaya 




e. People (orang) 
Orang berfungsi sebagai penyedia jasa yang sangat 
mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan. Keputusan dalam 
penentuan “orang” ini berarti berhubungan dengan seleksi, 
pelatihan, motivasi dan manajemen sumber daya manusia. 
Untuk mencapai kualitas yang terbaik, maka pegawai harus 
dilatih untuk menyadari pentingnya pekerjaan yang mereka 
miliki, yaitu memberikan kepuasan terhadap konsumen dalam 
pemenuhan kebutuhannya. Pentingnya “orang” dalam 
pemasaran jasa berkitan erat dengan pemasaran internal. 
Terdapat empat kriteria peran atau pengaruh dari aspek “orang” 
yang mempengaruhi konsumen, yaitu: 
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1) Contractors : orang yang berinteraksi langsung 
dengan konsumen dalam frekuensi yang cukup sering 
dan sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli. 
2) Modifiers : orang dalam hal ini adalah yang secara 
tidak langsung berhubungan dengan konsumen, 
contoh : resepsionis 
3) Influerences : orang yang mempengaruhi konsumen 
dalam keputusan untuk membeli tetapi secara tidak 
langsung kontak dengan konsumen. 
4) Isolateds : orang dalam hal ini secara tidak langsung 
ikut serta dalam bauran pemasaran dan juga tidak 
sering bertemu dengan konsumen. Contoh : karyawan 




Sedangkan “orang” dalam konteks pendidikan adalah 
orang-orang yang terlibat dalam proses penyemaian jasa 
pendidikan seperti tata usaha, kepala sekolah, guru dan 
karyawan. Sumber daya pendidik dan kependidikan ini 
sangat penting bahkan menjadi ujung tombak dalam 
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Untuk mewujudkan sumber daya manusia di 
lingkungan sekolah yang profesional, diperlukan sistem 
rekrutmen yang profesional. Disamping itu, perlu untuk 
terus meningkatkan kompetensi guru dengan memberikan 
kesempatan dan beasiswa bagi guru untuk melanjutkan 
pendidikannya. Peningkatan melalui seminar dan 
pelatihan juga terus dilaksanakan sesuai dengan 




f. Physical evidence (bukti fisik) 
 Produk berupa layanan jasa bersifat intangiable atau tidak 
dapat diukur secara pasti, seperti halnya pada sebuah produk 
yang berbentuk barang. Hal ini lebih mengarah kepada rasa 
atau semacam testimonial dari orang-orang yang pernah 
menggunakan jasa. Cara atau bentuk pelayanan kepada nasabah 
juga merupakan bukti nyata yang seharusnya bisa dirasakan 
atau dianggap sebagai bukti fisik (physical evidence) bagi 
nasabah. Perasaan yang dirasakan oleh nasabah kelak akan 
memberikan testimonial positif kepada masyarakat guna untuk 
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mendukung percepatan perkembangan suatu lembaga menuju 
kearah yang lebih baik.
48
 
 Dalam konteks pendidikan, bukti fisik adalah lingkungan 
fisik tempat jasa diciptakan dan langsung berinteraksi dengan 
konsumennya. Terdapat dua macam bukti fisik yakni, pertama 
merupakan keputusan-keputusan yang dibuat oleh pemberi jasa 
mengenai desain dan tat letak gedung seperti desain kelas, 
gedung sekolah, perpustakaan, lapanga olahraga dan lain-lain. 
Kedua,bukti pendukung merupakan nilai tambah yang bila 
berdiri sendiri tidak akan berdiri sendiri dan memiliki peran 




 Sedangkan menurut Imam Faizin, sarana fisik atau bukti 
fisik pada sebuah lembaga pendidikan adalah gedung atau 
bangunan dengan segala sarana dan fasilitas yang ada. Faktor 
sarana pembelajaran yang memadai merupakan fasilitas yang 
sangat mambantu dalam proses pembelajaran.
50
  
g. Process (proses) 
 Proses merupakan seluruh prosedur, mekanisme dan suatu 
kebiasaan dimana sebuah jasa diciptakan dan disampaikan 
kepada pelanggan, termasuk keputusan kebijakan tentang 
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beberapa keterlibatan pelanggan dan persoalan-persoalan 
keleluasaan karyawan. Manajemen proses merupakan aspek 
kunci penyempurnaan kualitas jasa.
51
 Proses merupakan 
gabungan dari semua aktivitas, umumnya terdiri dari prosedur, 
jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal-hal rutin, 
dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada pelanggan. 
 Dalam konteks pendidikan, proses tentunya menyangkut 
produk utamanya ialah proses belajar mengajar, dari guru 
kepada siswa. Apakah kualitas jasa atau pengajaran yang 
diberikan oleh guru cukup bermutu, atau bagaimana 
penampilan dan penguasaan bahan. Oleh karena itu, 
manajemen lembaga pendidikan harus memperhatikan kualitas 




B. Media Sosial 
1. Pengertian Media Sosial 
Media sosial telah menjadi bagian integral masyarakat moderen. 
Bahkan beberapa jaringan sosial memliki pengguna yang jumlahnya 
lebih banyak daripada populasi warga kebanyakan negara. Selalu saja 
ada ruang virtual yang begitu diminati oleh penggunanya. Ada akun-
akun untuk berbagi foto, video, status terbaru, saling menyapa dan 
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bertemu secara virtual dengan teman-teman baru dan teman-teman 
lama. Selalu ada jalur keluar melalui media sosial terhadap kebutuhan 
akan beragam komunikasi yang muncul di masyarakat. 
Media sosial adalah media berbasis aplikasi internet yang bisa 
diakses online, dimana setiap orang yang memanfaatkan media sosial 
dapat mudah mengakses media sosial selama ada jaringan koneksi 
yang memudahkannya terkoneksi dengan internet. Dalam hal yang 
lebih teknis, media sosial berbasis internet sering disebut juga dengan 
situs jejaring sosial. Situs jejaring sosial dalam bahasa Inggris disebut 
social network sites, yang merupakan sebuah web berbasis pelayanan 
yang memungkinkan penggunanya untuk membuat profil, melihat 
daftar pengguna yang tersedia, serta mengundang atau menerima 
teman untuk bergabung dalam situs tersebut. Kemunculan situs 
jejaring sosial ini diawali dari adanya inisiatif untuk menghubungkan 
orang-orang dari seluruh belahan dunia.
53
 
Menurut Kaplan dan Haenline, media sosial adalah suatu grup 
aplikasi berbasis internet yang menggunakan ideologi dan teknologi 
web 2.0, dimana pengguna data dapat membuat atau bertukar 
informasi pada aplikasi tersebut.
54
 
2. Jenis dan ciri-ciri Media Sosial 
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Menurut Andreas M Kaplan dan Michael Haenlein 
menklasifikasikan berbagai jenis media sosial menjadi enam jenis 
berdasarkan ciri-ciri penggunanya, yaitu: 
a. Proyek kolaborasi website, dimana user-nya di izinkan untuk dapat 
mengubah, menambah, atau pun membuang konten-konten yang 
termuat di website tersebt, seperti wikipedia. 
b. Blog dan microblog, di mana user mendapat kebebasan dalam 
mengungkapkan suatu hal di blog itu, seperti perasaan, 
pengalaman, pernyataan, sampai kritikan terhadap suatu hal, 
seperti twitter. 
c. Konten atau isi, dimana para user di website ini saling 
membagikan konten-konten multimedia, seperti e-book, video, 
foto, gambar, dan lain-lain seperti youtube. 
d. Situs jejaring sosial, dimana user memperoleh izin untuk 
terkoneksi dengan cara membuat informasi yang bersifat pribadi, 
kelompok atau sosial sehingga dapat terhubung atau diakses oleh 
orang lain, seperti misalnya facebook. 
e. Virtual game world, di mana pengguna melalui aplikasi 3D dapat 
muncul dalam wujud avatar-avatar sesuai keinginan dan kemudian 
berinteraksi dengan orang lain yang mengambil wujud avatar juga 
layaknya di dunia nyata, seperti online game. 
f. Virtual social world, merupakan aplikasi berwujud dunia virtual 
yang memberi kesempatan pada penggunanya berada dan hidup di 



































dunia virtual untuk berinteraksi dengan yang lain. Virtual social 
world ini tidak jauh berbeda dengan virtual game world, namun 
lebih bebas terkait dengan berbagai aspek kehidupan, seperti 
second life. 
Dengan muatan seperti itu, maka media sosial tidak jauh dari ciri-ciri 
berikut ini: 
a. Konten yang disampaikan dibagikan kepada banyak orang dan 
tidak terbatas pada satu orang tertentu. 
b. Isi pesan muncul tanpa melalui suatu gatekeeper dan tidak ada 
gerbang penghambat. 
c. Isi disampaikan secara online dan langsung. 
d. Konten dapat diterima secara online dalam waktu lebih cepat dan 
bisa juga tertunda penerimaannya tergantung pada waktu interaksi 
yang ditentukan sendiri oleh pengguna. 
e. Media sosial menjadikan penggunanya sebagai kreator dan aktor 
yang memungkinkan dirinya untuk beraktualisasi diri. 
f. Dalam konten media sosial terdapat sejumlah aspek fungsional 
seperti identitas, percakapan (interaksi), berbagi (sharing), 
kehadiran (eksis), hubungan (relasi), reputasi (status) dan 
kelompok (group).
55
   
Sedangkan menurut mayfield mengidentifikasikan ada lima 
karakteristik utama dari media sosial, yaitu: 
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a. Participation, suatu tindakan yang berorientasikan pada 
keterlibatan pengguna dalam menggunakan media sosial, dapat 
berupa frekuensi kunjungan dan laman pengguna. 
b. Opennes, kondisi saat media sosial tidak memiliki hambatan untuk 
mengakses informasi, membagikan konten dan membuat testimoni 
di website tertentu. 
c. Coversation, percakapan yang terjadi di dalam media sosial dapat 
menyebar secara cepat seperti layaknya virus sehingga informasi 
yang diberikan dapat menyebar secara cepat dan luas. 
d. Community, media sosial menawarkan sebuah mekanisme bagi 
individu atau organisasi untuk membentuk komunitas yang 
memiliki kesamaan minat. 
e. Connectedness, informasi dalam media sosial berkarakteristik 




3. Peran Dan Fungsi Media Sosial 
Media sosial memiliki peran dan fungsi, antara lain: 
a. Kesederhanaan 
Dalam sebuah produksi media konvensional dibutuhkan 
keterampilan tingkat tinggi dan keterampilan marketing yang 
unggul. Sedangkan media sosial sangat mudah digunakan, bahkan 
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untuk orang tanpa dasar IT pun dapat mengaksesnya, yang 
dibutuhkan hanyalah komputer dan koneksi internet. 
b. Membangun Hubungan 
Sosial media menawarkan kesempatan tak tertandingi untuk 
berinteraksi dengan pelanggan dan membangun hubungan. 
Perusahaan mendapatkan sebuah feedback langsung, ide, pengujian 
dan mengelola layanan pelanggan dengan cepat. Tidak dengan 
media tradisional yang tidak dapat melakukan hal tersebut, media 
tradisional hanya melakukan komunikas satu arah. 
c. Jangkauan Global 
Media tradisional dapat menjangkau secara global tetapi tentu saja 
dengan biaya sangat mahal dan memakan waktu. Melalui media 
sosial, bisnis dapat mengkomunikasikan informasi dalam sekejab, 
terlepas dari lokasi geografis. Media sosial juga memungkinkan 
untuk menyesuaikan konten anda untuk setiap segmen pasar dan 
memberikan kesempatan bisnis untuk mengirimkan pesan ke lebih 
banyak pengguna. 
d. Terukur 
Dengan sistem tracking yang mudah, pengiriman pesan dapat 
terukur, sehingga perusahaan langsung dapat mengetahui 



































efektifitas promosi. Tidak demikian dengan media konvensional 




C. Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui Media Sosial. 
John A. Byrne mendefinisikan strategi adalah sebagai sebuah pola 
yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang direncanakan, 
penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi dengan pasar, pesaing, 
dan faktor-faktor lingkungan.
58
 Menurut Philip Kotler mendefinisikan 
strategi pemasaran sebagai pola pikir pemasaran yang akan digunakan 
untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran dalam hal ini 
berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran 
pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran.
59
 
Pendidikan adalah usaha sadar dan terencana untuk mewujudkan 
suasana belajar dalam proses pembelajaran agar peserta didik secara aktif 
mengembangkan potensi dirinya untuk memiliki kekuatan spiritual 
keagamaan, pengendalian diri, kepribadian, kecerdasan, akhlak mulia, 
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Menurut Kompri Pendidikan adalah usaha sadar yang di lakukan 
orang dewasa (pendidik) dalam menyelenggarakan kegiatan 
pengembangan diri peserta didik agar menjadi manusia yang paripurna 
sesuai dengan tujuan yang telah di tentukan sebelumnya. Pendidikan bisa 
membantu manusia mengangkat harkat dan martabatnya di bandingkan 
manusia lainnya yang tidak berpendidikan. Pendidikan adalah bimbingan 
atau pimpinan secara sadar oleh pendidik terhadap pengembangan jasmani 
dan rohani anak didik menuju terbentuknya kepribadian utama menurut 
ukuran-ukuran tertentu. Pendidikan dalam pelaksanaannya selama ini di 
kenal sebagai usaha yang berbentuk bimbingan terhadap anak didik guna 
mengantarkan anak kearah pencapaian cita-cita tertentu dan proses 
perubahan tingkah laku ke arah yang lebih baik.
61
 
Media sosial adalah media berbasis aplikasi internet yang bisa 
diakses online, dimana setiap orang yang memanfaatkan media sosial 
dapat mudah mengakses media sosial selama ada jaringan koneksi yang 
memudahkannya terkoneksi dengan internet. Dalam hal yang lebih teknis, 




Implementasi strategi pemasaran pendidkan melalui media sosial 
adalah sebuah penerapan strategi pemasaran dalam dunia pendidikan yang 
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menggunakan media sosial sebagai alat untuk memasarkan sebuah 
lembaga pendidikan agar lebih efektif dalam memasarkan sebuah lembaga 
pendidikan. Apalagi di era milenial yang mayoritas masyarakat yang lebih 
aktif menggunakan media sosial sebagai alat untuk menggali sebuah 























































A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Penelitian ini menggunakan jenis pendekatan kualitatif dengan 
memakai bentuk deskriptif. Penelitian kualitaif adalah suatu proses 
penelitian yang di lakukan secara wajar dan natural sesuai dengan kondisi 
objektif di lapangan tanpa adanya manipulasi, serta jenis yang di 
kumpulkan terutama data kulaitatif.  Adapun jenis pendekatan penelitian 
ini adalah deskriptif. Penelitian deskriptif kualitatif adalah suatu metode 
dalam meneliti status sekelompok manusia, suatu objek dengan tujuan 
membuat deskriptis, gambaran atau lukisan secara sitematis, faktual dan 
akurat mengenai fakta-fakta atau fenomena yang di selidiki. 
63
 Selain itu 
penelitian deskriptif ini berusaha mendeskripsikn dan menginterpretasikan 
apa yang ada (bisa mengenai kondisi atau hubungan yang ada, prosees 
yang sedang berlangsung, akibat dan efektifitas yang berlangsung).  
Jenis penelitian ini di gunakan oleh peneliti di maksudkan untuk 
memperoleh informasi mengenai implementasi strategi pemasaran 
pendidikan melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi secara mendalam dan komprehensif. 
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B. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian yang di jadikan objek penelitian adalah  SMP 
Bilingual Terpadu, Jl. Junwangi No.43 C, Kecamatan Krian, Kabupaten 
Sidoarjo, Sidoarjo, Jawa Timur. 
 
C. Sumber Data dan Informan Penelitian 
Sumber data adalah subjek di mana data di peroleh. Untuk 
mendapatkan data yang tepat maka perlu di tentukan informan yang 
memiliki kompetensi dan sesuai dengan kebutuhan data.  Adapun sumber 
data yang di gunakan peneliti dalam pengumpulan data adalah: 
1. Sumber Data 
a. Narasumber adalah istilah umum yang merujuk kepada 
seseorang, baik mewakili pribadi maupun suatu lembaga, yang 
memberikan mengetahui secara jelas tentang suatu informasi. 
b. Arsip merupakan sumber data yang menyajikan tanda-tanda 
berupa huruf, angka, gambar, atau simbol lainnya. 
2. Informan Penelitian 
Informan adalah orang-orang dalam latar penelitian yang di 
manfaatkan untuk memberikan informasi tentang situasi dan kondisi 
latar penelitian. Dalam penelitian ini yang menjadi informan adalah: 
a. Kepala sekolah SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-
Amanah Junwangi. 



































b. Humas SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah 
Junwangi. 
c. Admin media sosial SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern 
AL-Amanah Junwangi. 
d. Siswa SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah 
Junwangi. 
e. Masyarakat. 
Tabel 3.1 Informan Penelitian 
No. Informan Bentuk Data 
1. Kepala Sekolah 1. Data profil sekolah. 
2. pengawasan pemasaran sekolah 
melalui media sosial. 
2. Humas pelaksanaan dan pengawasan pemasaran 
sekolah melalui media sosial. 
3. Admin media 
sosial 
Pelaksanaan proses pemasaran sekolah 
melalui media sosial. 
4. Peserta didik Data pengalaman peserta didik dalam 
mencari informasi lembaga pendidikan 
melalui media sosial. 
5. Masyarakat  Data pengalaman masyarakat dalam 
mencari informasi lembaga pendidikan 
melalui media sosial. 
 



































D. Cara Pengumpulan Data 
Untuk mengumpulkan data yang diperlukan, penulis menggunakan 
beberapa metode sebagai berikut: 
1. Observasi 
Observasi adalah pengamatan yang di lakukan secara 
sengaja, sitematis, mengenai fenomena social dengan gejala-gejala 
psikis untuk kemudian di lakukan pencatatan.
64
 
Observasi adalah dasar semua ilmu pengetahuan. Para ilmuan 
hanya dapat bekerja berdasarkan data, yaitu fakta mengenai 
kenyataan yang diperoleh berdasarkan observasi. Metode observasi 
ini digunakan untuk memperoleh data tentang: 
a. Pelaksanaan Strategi pemasaran di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
b. Pelaksanaan proses strategi pemasaran melalui media sosial di 
SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah 
Junwangi. 
c. Kelebihan dan kekurangan dalam penerapan strategi pemasaran 
melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi. 
2. Wawancara 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. 
Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara 
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(interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara 
(interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu. 
65
 
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan wawancara tidak 
terstruktur. Teknik wawancara tidak terstruktur adalah cara 
mengambil data penelitian dengan cara peneliti menentukan focus 
masalah saja dan tidak tidak memberikan alternatif jawaban yang 
harus dipilih oleh informan. Peneliti tetap menyiapkan pedoman 
wawancara sebelum melakukan proses penggalian data. Tetapi 




Data-data yang dibutuhkan dalam wawancara ini adalah : 
Tabel 3.2 Data Wawancara 
No. Informan Kebutuhan data 
1. Kepala sekolah 1. Menjelaskan mengenai profil sekolah 
SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi. 
2. Menjelaskan pengawasan pemasaran 
sekolah melalui media sosial di SMP 
Bilingual Terpadu Pesantren Modern 
AL-Amanah Junwangi. 
                                                             
65
 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif Edisi Revisi, (Bandung : Remaja 
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2. Humas pelaksanaan dan pengawasan pemasaran 
sekolah di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
3. Admin media 
sosial 
Menjelaskan mengenai Pelaksanaan proses 
pemasaran sekolah melalui media sosial di 
SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern 
AL-Amanah Junwangi. 
4. Peserta didik Penjelasan mengenai data pengalaman 
peserta didik dalam mencari informasi 
mengenai SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi 
melalui media sosial dan pengalaman 
selama sekolah di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
5. Masyarakat  Penjelasan mengenai data pengalaman 
masyarakat dalam mencari informasi 
lembaga pendidikan melalui media sosial 
khususnya mengenai SMP Bilingual 








































3. Dokumentasi  
Sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam bahan yang 
berbentuk dokumentasi. Sebagian besar data yang tersedia adalah 
berbentuk surat-surat, catatan harian, laporan, artefak, foto dan 
sebagainya. Sifat utama data ini tak terbatas pada ruang dan waktu 
sehingga memberi peluangkepada peneliti untuk mengetahui hal-hal 
yang penah terjadi di waktu silam. Manfaat dokumentasi  ini adalah 
untuk memperkuat apa yang telah di wawancarai dan di amati. 
Metode dokumentasi ini digunakan untuk memperoleh data tentang: 
a. Data profil sekolah SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern 
AL-Amanah Junwangi 
b. Struktur organisasi di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern 
AL-Amanah Junwangi 
c. Kegiatan pemasaran sekolah melalui media sosial di SMP 
Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
 
E. Prosedur Analisis Data dan Interpretasi Data 
Analisis data adalah proses yang di lakukan secara sistematis untuk 
mencari, menemukan dan menyusun transkip wawancara, catatan-catatan 
lapangan, dan bahan-bahan lainnya yang telah di kumpulkan peneliti 
dengan teknik-teknik pengumpulan data lainnya. Peneliti di harapkan 
dapat meningkatkan pemahamannya tentang data yang terkumpul dan 



































memungkinnya menyajikan data tersebut secara sistematis guna 
mengnterpretasikan dan menarik kesimpulan.
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Stringer memberikan petujuk teknis cara menganalisis data, yaitu 
(a) memeperluas analisis dengan mengajukan pertanyaan, (b) 
menghubungkan hasil temuandengan pengalaman pribadi (c) meminta 
masukan atau pendapat dari teman sejawatyang bis dianggap bisa berpikir 
kritis, (d) kaitkan hasil temuan dengan kajian pustaka, dan (e) kembalikan 
pada teori. 
Dalam analisis ini peneliti menggunakan analisis data kualitatif 
model Miles and Huberman yaitu menggunakan data reduction (reduksi 
data), data display (penyajian data), dan data verification (verifikasi data). 
Langkah- langkah analisis data sebagai berikut 
1. Data yang diperoleh dari laporan yang jumlahnya cukup banyak, 
untuk itu maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Mereduksi data 
berarti merangkum, memilih hal pokok, memfokuskan pada hal-hal 
yang penting, dicari tema dan polanya. 
2. Display data adalah pendeskripsian sekumpulan informasi tersusun 
yang memberikan kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan 
pengambilan tindakan. Penyajian data kualitatif disajikan dalam 
bentuk teks naratif. Penyajiannya juga dapat berbentuk matrik, 
diagram, tabel dan bagan. 
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3. Penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang 
dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan berubah bila 
ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap 
berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap 
awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat 
peneliti kembali kelapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan 
yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. 
 
F. Keabsahan Data 
Kebenaran hasil penelitian kualitatif  banyak yang di ragukan 
karena (a) subjektifitas peneliti berpengaruh besar dalam penelitian 
kualitatif, (b) instrument penelitian mengandung banyak kelemahan, 
terutama bila melakukan wawancara secara terbuka dan tanpa control dan 
(c) sumber data kualitatif yang kurang dapat di percaya sehingga 
mempengaruhi hasil akurasi penelitian. 
Untuk mengatasi kelemahan tersebut, maka di butuhkan beberapa 
cara menentukan keabsahan data dalam penelitian kualitatif dilakukan 
dengan mengggunakan empat kreteria, yaitu: (a) kredibilitas (credibility) 
yaitu tingkat kepercayaan suatu proses dan hasil penelitian. Criteria yang 
di gunakan adalah lama penelitian, observasi detail, triangulasi, dan 
membandingkan dengan hasil penelitian lain. (b) keteralihan 
(transferability) yaitu apakah hasil penelitian ini dapat di terapkan pada 
situasi yang lain (c) keterkaitan (dependability) yaitu apakah ahsil 



































penelitian mengacu pada kekonsistenan peneliti dalam mengumpulkan 
data, membentuk, dan menggunakan konsep-konsep ketika membuat 
interpretasi untuk menarik kesimpulan, dan (d) kepastian (comfirmabilty) 
adalah apakah hasil penelitian dapat di buktikan kebenarannya di mana 
hasil penelitian sesuai denagn data yang dikumpulkan dan dicantumkan 
dalam laporan lapangan. Hal ini di lakukan dengan membicarakan hasil 
penelitian dengan orang yang tidak ikut dan berkepentingan dalam 
peneliyian dengan tujuan agar hasil dapat lebih objektif. 
Dalam cara pengujian kredibilitas data terdapat bermacam-macam 
cara, diantaranya adalah perpanjangan pengamatan, peningkatan 
ketekunan, trianggulasi, diskusi dengan teman sejawat, analisis kasus 
negatif, dan memberchek. Dalam pengujian ini peneliti memilih 
trianggulasi. Trianggulasi dalam pengujian kredibilitas ini diartikan 
sebagai pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara, dan 
berbagai waktu sebagai berikut:
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1. Trianggulasi sumber 
Trianggulasi sumber untuk menguji kredibilitas data dilakukan 
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2. Tranggulasi teknik 
Trianggulasi teknik untuk menguji kredibilitas data dilakukan 
dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan teknik 
yang berbeda. 
3. Trianggulasi waktu 
Waktu juga sering mempengaruhi kredibilitas data. Data yang 
dikumpulkan dengan teknik wawancara di pagi hari pada saat 
narasumber masih segar, belum banyak masalah, akan memberikan data 

















































HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Sejarah Singkat Berdirinya SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern Al-Amanah Junwangi 
SMP bilingual terpadu dibangun dan diresmikan pada tahun 2007. 
SMP bilingual terpadu merupakan lembaga pendidikan formal kedua 
sesudah madrasah aliyah bilingual yang dikembangkan oleh pesantren 
modern Al Amanah yang dikembangkan secara integral antara 
kurikulum pesantren dan kurikulum nasional. SMP bilingual terpada 
berada dalam naungan pesantren Modern Al Amanah yang terletak di 
desa Junwangi Kecamatan krian-Sidoarjo.  SMP ini dirancang 
sedemikian rupa oleh pendiri pesantren dan juga stakeholder, dengan 
beberapa nilai lebih: 
a. Harus “mukim” di pesantren. 
b. Lingkungan pesantren yang telah menjadi baik dalam ibadah, 
akhlak, disiplin dan bahasa akan mendukung gerak SMP bilingual 
terpadu. 
c. Bahasa arab, inggris dan “ kromo inggil” yang selama ini menjadi 
bahasa komunikasi santri, otomatis akan menjadi bahasa siswa-
siswi SMP bilingual terpadu. 



































d. Madrasah diniyah yang sudah berjalan sangat baik akan di padu 
dengan kurikulum SMP bilingual terpadu. 
e. Dukungan guru-guru muda yang berkualitas, penuh semangat dan 
idealis. 
f. Dukungan penuh dari yayasan dan pengasuh pesantren. 
2. Profil SMP bilingual terpadu Pesantren Modern Al-Amanah 
Junwangi 
a. Identitas Sekolah 
Nomor statistik sekolah (NSS) : 204050209193 
Nomor identitas sekolah (NIS) : 201930 
1) Nama sekolah    : SMP BILINGUAL TERPADU 
2) NPSN     : 20549267 
3) Jenjang pendidikan     : SMP 
4) Status sekolah    : Swasta 
5) Alamat sekolah    : JL. JUNWANGI No.43B 
RT/RW     : 9/3 
Kode pos     : 61262 
Kelurahan     : Junwangi 
Kecamatan     : Krian 
Kabupaten/Kota    : Sidoarjo 
Provinsi      : Jawa Timur 
Negara       : Indonesia 
6) Posisi geografis    : -7,4155 lintang 



































    112,6181 bujur 
7) SK pendirian sekolah   : 01/ya/VI/2007 
8) Tanggal SK pendirian   : 25 Juli 2007 
9) Status kepemilikan   : Yayasan 
10) SK izin operasional   : 421.3/3200/404.3.14/2008 
11) Tgl izin operasional   : 6 november 2008 
12) Nomer rekening    : 632000979 
13) Nama bank      : Bank Jatim 
14) Rekening atas nama   : SMP BILINGUAL TERPADU 
15) MBS     : Ya 
16) Luas tanah milik(m2)   : 5666 
17) Akreditasi     : A 
18) Kurikulum     : Kurikulum 2013 
19) Kepala sekolah    : Saiful Anshori, S.Pd 
3. VISI dan MISI 
a. VISI 
Terwujudnya SMP berbasi pesantren yang unggul 
b. MISI 
a) Menyelenggarakan pendidikan berlandaskan Al-Qur’an dan 
Sunnah  
b) Mewujudkan santri berakhlaqul karimah 
c) Mengembangkan pembelajaran yang kompetitif 
d) Mengembangkan sekolah percontohan berbasis pesantren.  



































B. Deskripsi Subjek 
Penelitian ini dilaksanakan selama kurang lebih empat bulan, mulai 
dari bulan juni 2018 sampai bulan september 2018. Dalam kurun waktu 
empat bulan ini juga mencakup penentuan objek dan juga pencarian subjek 
penelitian yang di anggap layak memberi informasi mengenai strategi 
pemasaran pendidikan melalui media sosial di SMP bilingual terpadu 
pesantren modern AL Amanah Junwangi. 
Dalam penelitian ini, subjek yang menjadi fokus peneliti adalah 
sebagian elemen yang ada di SMP bilingual terpadu dan masyarakat yang 
sekaligus menjadi informan dalam pengumpulan data. Adapun data yang 
tersaji dalam penelitian ini dilakukan melalui beberapa tahapan, yakni 
dimulai dari tahap wawancara, observasi, dan dokumentasi. Dalam tahap 
wawancara, peneliti mengambil beberapa informan yang dianggap 
berkompeten dalam menghasilkan data yang relevan dengan judul 
penelitian yakni “Implementasi strategi pemasaran pendidikan melalui 
media sosial di SMP bilingual terpadu pesantren modern AL Amanah 
Junwangi”. 
Berikut adalah daftar dan kode informan yang menjadi subjek dalam 
penelitian ini: 
Tabel 4.1 Daftar dan Kode Informan 
No  Nama  Kode  Jenis kelamin Jabatan  
1 Saiful Anshori, S.Pd SA Laki-Laki Kepala Sekolah 
2 Ahmad Muwafid AMS Laki-Laki Waka Humas 




































3 Syiroyuddin, S.Kom S Laki-Laki Admin Media 
Sosial 
4 Mohammad Falah AL-
Fath 
MFA Laki-Laki Siswa 
5 M. Wildan Arifin MWA Laki-Laki Siswa 
6 Wioso W Laki-Laki Masyarakat  
7 Rumiana R Perempuan Masyarakat  
 
Dalam penelitian ini, peneliti menemukan empat informan sebagai subjek 
penelitian dengan menunjuk kepala sekolah, waka humas, dan admin 
media sosial sekolah sebagai key informan atau informan kunci. 
Sedangkan informan lainnya sebagai pelengkap informasi yang 
dibutuhkan oleh peneliti. Subjek penelitian ini diharapkan dapat 
membantu memberikan informasi sesuai fokus penelitian, agar data yang 
dibutuhkan oleh peneliti dapat terkumpul.  
 
C. Deskripsi Hasil Penelitian 
Hasil penelitian ini merupakan jawaban dari pencarian informasi di 
SMP bilingual terpadu yang dilakukan oleh peneliti untuk menjawab 
permasalahan yang di angkat yaitu Strategi pemasaran pendidikan melalui 
medi sosial di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern Al-Amanah 
Junwangi. Metode yang digunakan oleh peneliti adalah observasi, 



































wawancara, dan dokumentasi untuk melengkapi semua informasi yang 
dibutuhkan. berikut pemaparan data yang sudah di dapat oleh peneliti: 
1. Strategi pemasaran pendidikan Di SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi. 
Strategi pemasaran pendidikan adalah proses perencanaan, 
penentuan tujuan dan pelaksanaan pemasaran yang dilakukan lembaga 
pendidikan yang dapat memuaskan pelanggan di bidang pendidikan. 
Sebagaimana hasil wawancara dengan subjek SA selaku kepala sekolah 
SMP Bilingual Terpadu sebagai berikut: 
“Menurut saya strategi pemasaran pendidikan itu adalah proses 
perencanaan, penentuan tujuan dan juga pelaksanaan pemasaran 
pendidikan yang dilakukan oleh sebuah lembaga pendidikan agar 
lembaga tersebut dapat menarik dan memuaskan konsumen di 
bidang pendidikan.”69 
 
Pendapat mengenai strategi pemasaran pendidikan juga di 
sampaikan oleh subjek AMS sebagai waka Humas SMP Bilingual Terpadu 
sebagai berikut: 
“Menurut saya strategi pemasaran pendidikan adalah strategi yang 
dilakukan oleh lembaga pendidikan agar lembaga pendidikan 
tersebut mampu dikenal dan menarik minat masyarakat dibidang 
pendidikan.”70 
 
Berdasarkan pendapat dari subjek SA dan AMS yang 
mengungkapkan bahwa strategi pemasaran pendidikan adalah proses 
perencanaan, penentuan tujuan dan pelaksanaan pemasaran pendidikan 
untuk menarik minat masyarakat terhadap lembaga pendidikan tersebut. 
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Menurut subjek AMS berpendapat bahwa pentingnya strategi 
pemasaran yang tepat dapat membawa dampak positif bagi sekolah 
khususnya menarik minat masyarakat untuk mendaftar di SMP Bilingual 
Terpadu, yaitu dibuktikan dengan bertambahnya pendaftar setiap 
tahunnya. Berikut pendapat subjek AMS: 
“Menurut saya penting sekali, karena dengan penentuan strategi 
pemasaran yang tepat dapat memberikan dampak positif bagi 
sekolah salah satunya dibuktikan dengan minat masyarakat yang 
menginginkan sekolah di sekolah kami semakin banyak dan 
bertambah setiap tahunnya.”71 
 
Pendapat subjek AMS di perkuat dengan pernyataan subjek SA 
sebagai berikut : 
“Sangat penting sekali, karena tanpa strategi pemasaran yang tepat 
mungkin sekolah kami ini tidak akan berkembang sampai seperti 
ini khususnya dalam jumlah calon peserta didik baru yang 
insyaallah setiap tahunnya bertambah 5% sampai 10% tiap 
tahunnya.”72 
 
Dalam menentukan strategi pemasaran pendidikan yang tepat, 
tidak lepas dari peran teori bauran pemasaran. karena didalam teori bauran 
pemasaran terdapat beberapa poin yang dapat dijadikan landasan untuk 
mencapai target pemasaran. begitu pula yang dilakukan oleh ubjek AMS 
selaku waka humas SMP Bilingual Terpadu menjelaskan meskipun 
pihaknya belum menggunakan teori bauran pemasaran secara tertulis, tapi 
subjek AMS mengakui bahwa apa yang sudah dilakukan sekolah dalam 
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hal pemasaran sekolah sudah sesuai dengan teori bauran pemasaran. 
berikut pernyataan subjek AMS: 
“Secara tertulis saya belum bisa mengiyakan, tapi secara tidak 
langsung apa yang kami lakukan sejalan dan sesuai dengan teori 
bauran pemasaran yang ada. Contohnya seperti lokasi sekolah, 
prestasi yang sudah diraih oleh sekolah, dan fasilitas sekolah yang 
semuanya terangkum dalam profil sekolah yang tersedia di brosur, 
website dan akun media sosial yang dimiliki oleh sekolah. Kami 
berusaha semaksimal mungkin agar sekolah kami diminati oleh 
masyarakat.”73 
 
 Memasarkan sebuah lembaga pendidikan pasti ada langkah-
langkah yang dilakukan oleh sebuah lembaga pendidikan untuk menarik 
minat masyarakat. Subjek AMS menyampaikan bahwa SMP Bilingual 
Terpadu memanfaatkan wali santri, alumni dan juga beberapa akun media 
sosial yang dimiliki oleh sekolah untuk mempromosikan sekolah. Berikut 
pernyataannya: 
“Strategi Kami untuk memasarkan sekolah yaitu Melalui wali 
santri, alumni dan untuk yang sedang hangat-hangatnya dan baru 
beberapa tahun kami coba maksimalkan yaitu melalui media sosial. 
Dengan adanya media sosial yang baru-baru ini mulai di 
maksimalkan penggunaannya oleh sekolah sangat membantu untuk 
proses pemasaran di masyarakat. Jadi bukan hanya sekedar 
omongan tapi juga bisa dibuktikan melalui akun-akun media sosial 
yang ada. Selain itu juga tetap menggunakan panflet dan juga 
brosur sebagai bentuk ihktiyar kami.”74 
 
Sependapat dengan subjek AMS, subjek SA menyampaikan bahwa 
SMP Bilingual Terpadu dalam proses pemasaran menggunkan media 
sosial, media cetak dan juga alumni. Berikut pernyataan subjek SA: 
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“Untuk strategi pemasarannya kami tetep sama dengan strategi 
pemasaran sekolah pada umumnya, kami tetap menggunakan 
media cetak seperti brosur dan banner. Yang membedakan hanya 
kami juga memanfaatkan media online seperti website, facebook, 
twitter, instagram dan juga youtube sebagai sarana media promosi 
untuk sekolah kami. Ada satu lagi cara yang saya kira juga 
lumayan baik yaitu melalui alumni.”75 
 
Subjek SA juga menambahkan bahwa sekolah juga berusaha untuk 
meningkatkan kualitas sekolah mulai dari prestasi akademik maupun non 
akadmik hingga kualitas tenaga pendidik. Semua itu dilakukan agar 
mendapat kepercayaan sekaligus minat dari masyarakat. Berikut 
pernyataannya: 
“Pertama kami terus berusaha meningkatkan kualitas sekolah mulai 
dari prestasi akademik maupun non akademik, contohnya kemarin 
kami baru menjuarai lomba gerakjalan di tingkat kecamatan dan 
banyak lagi prestasi-prestasi yang sudah di raih. Kemudian dalam 
hal biaya, sarana dan prasarana, dan juga kualitas pendidik dan 
tenaga pendidik yang ada di sekolah juga kami perhitungkan. 
Dimana semua yang ada dan terlibat didalam sekolah ini saya 
pastikan dan usahakan yang terbaik untuk memberikan 
kenyamanan dalam proses belajar dan mengajar, sehingga 
menjadikan sekolah kami mampu bersaing dengan sekolah-sekolah 
lainnya.”76 
 
Subjek AMS menceritakan beberapa proses penyusunan strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh SMP Bilingual terpadu mulai dari proses 
pembentukan panitia, target sasaran, penentuan biaya pemasaran, proses 
promosi hingga penerimaan peserta didik baru. Semua itu akan dibahas 
pada saat rapat PPDB (Penerimaan Peserta Didik Baru). Berikut 
pernyataannya: 
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“Kami ada Rapat panitia PPDB, setiap akhir tahun di bulan 
desember Untuk membentuk tim dan bagi tugas terkait pemasaran 
sekolah. Dimana di rapat tersebut akan dibahas semuanya, mulai 
dari proses pembentukan panitia, target sasaran, penentuan biaya 
pemasaran, proses promosi hingga penerimaan peserta didik baru. 
Semuanya akan dibahas disitu nantinya.”77 
 
Subjek AMS juga menambahkan bahwa di rapat tersebut juga akan 
dibahas tentang anggaran yang dibutuhkan untuk proses pemasaran 
sekolah. 
“Iya jelas ada. Nanti pada waktu rapat ppdb akan di bahas terkait 
biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran sekolah, mulai dari 
brosur, pnflet, dan lain sebagainya.”78 
 
Subjek SA mengatakan bahawa ada beberapa orang yang akan 
dibentuk tim menjadi panitia PPDB. Tim tersebut akan bekerja mulai dari 
proses perencanaan, proses promosi, seleksi hingga penerimaan peserta 
didik baru. Berikut pernyataan subjek SA: 
“Kami punya tim sendiri untuk penyusunan strategi pemasaran 
yaitu tim PPDB (penerimaan peserta didik baru). Tim ini akan 
bertugas mulai dari perencanaan, proses promosi, seleksi hingga 
penerimaan peserta didik baru.”79 
Subjek SA juga mengatakan bahwa dirinya adalah penanggung 
jawab utama dalam program tersebut. 
“Untuk penanggung jawab utama tetep saya sendiri, selanjutnya 
saya serahkan ke waka kurikulum, humas dan juga sarpras untuk 
membentuk tim sekaligus pelaksanaan PPDB.”80 
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Sependapat dengan subjek SA, sbjek AMS juga mengatakan 
bahwa penanggung jawab utama untuk progam pemasaran sekolah adalah 
kepala sekolah. Berikut pernyataan subjek AMS: 
“Untuk penanggung jawab utama yaitu kepala sekolah, nanti akan 
dibagi lagi penanggung jawab di setiap bidangnya, contohnya 
bidang promosi, bidang pendaftaran dan lain sebagainya.”81 
 
Dalam proses penentuan target pasar yang dilakukan oleh sekolah, 
subjek AMS menyampaikan bahwa ada beberapa langkah yang dilakukan 
yaitu salah satunya dengan cara melakukan identifikasi permasalahan atau 
kendala yang di hadapi pada proses pemasaran tahun sebelumnya. Berikut 
pernyataan subjek AMS: 
“Kita melakukan identifikasi dari proses pemasaran tahun lalu 
sebagai instrumen untuk meningkatkan target sasaran, contohnya 
seperti kenapa tahun kemarin pendaftar siswa baru yang 
mendominasi hanya wilayah jawa timur, maka tahun selanjutnya 
kami berusaha meningkatkan capaian agar siswa baru yang 
mendaftar tidak hanya wilayah jawatimur saja, melainkan sejawa 
bahkan se indonesia.”82 
 
Subjek AMS juga menyampaikan bahwa SMP Bilingual Terpadu 
tiap tahunnya akan meningkatkan jumlah target sasarannya sebesar 10%. 
Berikut pernyataannya: 
“Iya, kami tetep ada terget untuk jumlah siswa yang diterima 
disekolah kami. Seperti tahun kemarin siswa yang daftar kurang 
lebih 450 pendaftar, sedangkan tahun ini kami punya target 
minimal 500 pendaftar. Dari pimpinan sendiri menganjurkan setiap 
tahunnya agar bisa menambah kuota jumlah pendaftar peserta didik 
baru sebesar 10%.”83 
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Subjek SA menambahkan bahwa ada kriteria khusus dalam 
penentuan target sasaran yaitu lebih mengutamakan lulusan dari madrasah 
ibtidaiyah sebagai target sasaran utama. Karena SMP Bilingual Terpadu 
adalah sekolah berbasis pesantren. Berikut pernyataan subjek SA: 
“Iya, kami tetap menentukan target sasaran dalam menentukan 
peserta didik baru. Karena sekolah kami adalah sekolah berbasis 
pesantren, maka kami utamakan peserta didik baru adalah lulusan 
dari sekolah MI.”84 
 
Subjek AMS mengatakan bahwa tingkat keberhasilan strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh SMP Bilingual Terpadu adalah dilihat 
dari peningkatan jumlah pendaftar peserta didik baru tiap tahunnya. 
Berikut pernyataaanya: 
“Menurut saya bisa dilihat dari Jumlah pendaftar setiap tahun 
ajaran baru, disitu bisa dilihat seberapa berhasilkah proses 
pemasaran yang sudah dilakukan oleh sekolah kami. Jika jumlah 
pendaftar meningkat dari tahun sebelumnya dan melebihi target, itu 
bisa dikatakan berhasil, namun jika belum sudah  pasti strategi 
yang kami lakukan belum berhasil. Tapi alhamdulillah setiap tahun 
sekolah kami mengalami peningkatan dan melebihi jumlah yang 
sudah di targetkan sekolah. Bahkan kami pernah menolah beberapa 
calon pendaftar karena kuota yang di sediakan sekolah sudah 
melebihi batas maksimum.”85 
 
Subjek SA menambahkan bahwa bertambahnya peminat dari luar 
jawa timur juga menjadi salah satu tingkat keberhasilan sekolah dalam 
memasarkan sekolah. Berikut pernyataannya: 
“Bisa dilihat dari jumlah calon peserta didik baru dan jumlah 
peminat dari berbagai daerah. Contohnya Di tahun ini calon peserta 
didik baru sudah lumayan banyak dari luar jawa timur bahkan luar 
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jawa seperti dari batam, sulawesi bahkan papua. Meskipun 
mayoritas masih banyak yang dari jawa timur.”86 
 
Dalam penentuan strategi pemasaran yang baik, penentuan harga 
dirasa sangat penting. Karena dengan penentuan harga yang tepat, sebuah 
lembaga pendidikan akan mampu bersaing dengan lembaga pendidikan 
lainnya. Harga merupakan satu-satunya elemen pendapatan dalam 
marketing mix. Penetuan harga jual produk jasa yang ditawarkan 
merupakan salah satu faktor terpenting untuk menarik minta nasabah. 
Harga bisa dianalogikan dengan melihat seberapa besar pengorbanan yang 




Subjek SA mengatakan bahwa SMP Bilingual Terpadu memasang 
harga yang sangat terjangkau dengan fasilitas yang lengkap. Sehingga 
mampu bersaing dengan sekolah-sekolah lainnya untuk mendapatkan 
minat masyarakat lebih banyak. Berikut pernyataan subjek SA: 
“Hanya Rp, 750.000 tiap bulan sudah termasuk biaya bulanan, 
seragam, uang gedung, buku, asrama, makan 3 kali, dan mendapat 
kurikulum pesantren. Saya kira dengan biaya yang terjangkau 
seperti itu dan mendapatkan pelayanan dan fasilitas yang saya kira 
sudah sangat baik, saya yakin sekolah kami mampu bersaing 
dengan sekolah-sekolah lainnya dan yang jelas mampu menarik 
minat masyarakat lebih banyak lagi.”88 
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Subjek AMS mengatakan bahwa SMP Bilingual terpadu juga 
memiliki program unggulan yaitu perpaduan antara kurilulum pesantren 
dan kurikulum sekolah umum untuk menarik minat masyarakat. Berikut 
pernyataannya: 
“Di sini Adanya program pesantren atau kurikulum pesantren yang 
di padukan dengan kurikulum sekolah umum sebagai daya tarik 
yang sangat berpengaruh besar terhadap minat peserta didik baru, 
kemudian pekan bahasa, ada juga program pengembangan diri 
yang diwujudkan dalam bentuk kegiatan ekstra seperti pramuka, 
seni bela diri, seni khot dan lain sebagainya.”89 
 
Subjek AMS juga menambahkan bahwa ada beberapa kebiasaan 
khusus yang menjadi cirikhas SMP Bilingual Terpadu salah satunya yaitu 
pembiasaan berkomunikasi menggunakan bahasa inggris, bahasa arab dan 
jawa alus yang bisasa di sebut dengan pekan bahasa. 
“Pembiasaan dalam berkomunikasi dalam bahasa inggris, bahasa 
arab dan bahasa jawa, kami biasa menyebutnya dengan pekan 
bahasa , Sholat dhuha berjama’ah, Literasi, dan lain sebagainya.”90 
 
Pernyataan AMS diperkuat dengan pernyataan subjek MFA dan 
subjek MWA sebagai siswa di SMP Bilingual Terpadu. Berikut 
pernyataan subjek MFA: 
“Karena dulu saya punya keinginan setelah lulus MI ingin 
melanjutkan ke sekolah berbasis pesantren. Melihat disini sesuai 
dengan apa yang saya inginkan, maka saya mau untuk sekolah dan 
mondok disini.”91 
 
Dan berikut pernyataan subjek MWA: 
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“Karena disini memiliki beberapa kegiatan yang saya suka, yaitu 
disini ada namanya pekan bahasa, dimana seluruh siswa diwajibkan 
menggunakan bahasa arab dan juga bahasa inggris. Disini juga 
sekolah berbasis pesantren, jadi saya juga bisa mendalami ilmu 
agama. Tempat dan fasilitasnya juga bagus.”92 
 
Penempatan lokasi yang strategis juga sangat berpengaruh untuk 
menarik minat masyarakat. Mulai dari akses menuju lokasi sampai 
kenyamanan saat berada di lokasi tersebut. Subjek AMS mengatakan 
bahwa lokasi SMP Bilingual Terpadu memiliki lokasi yang sangat 
strategis. Dimana akses menuju sekolah sangat mudah di jangkau dan 
lokasinya sendiri sangat nyaman apabila digunakan untuk proses belajar 
mengajar karena jauh dari keramain. Jadi peserta didik bisa fokus dalam 
belajar. Berikut penyataannya: 
“Menurut saya sudah Sangat strategis, karena lokasi sekolah berada 
jauh dari keramaian, jadi siswa bisa fokus dalam mengikuti 
pembelajaran. Utuk akses jalan raya juga sangat mudah di jangkau 
dalam arti tidak sulit untuk menuju lokasi sekolah.”93 
 
Subjek AMS juga mengatakan mengenai pelayanan dan fasilitas 
sekolah yang menurutnya sudah baik dan sesuai dengan undang-undang 
pemerintah mengenai kelengkapan dan kelayakan fasilitas di sekolah. 
“Untuk sarana dan prasarananya sudah memenuhi kriteria sesuai 
dengan udang-undang pemerintah, mulai dari kelas untuk 
pembelajaran, lab komputer, perpustakaan, ruang UKS, dan 
fasilitas pendukung lainnya.”94 
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Pernyataan subjek AMS diperkuat dengan pernyataan subjek MFA 
dan subjek MWA sebagai siswa sekaligus pengguna fasilitas sekaligus 
pelayanan di SMP Bilingual Terpadu. Mereka menyatakan bahwa dari segi 
fasilitas sangat baik dan lengkap. Di dukung dengan tenaga pendidik yang 
sangat baik dan ramah. Berikut pernyataaan subjek MFA: 
“Pelayanan dan juga fasilitas yang dimiliki sekolah ini sangat baik 
dan juga memadai, mulai dari lab komputer, perpus, ruang UKS 
sampai gazebo-gazebo untuk pembelajaran diluar kelas. Guru-guru 
yang ada disini juga baik dan ramah-ramah. Jadi saya sangat 
nyaman dan senag sekolah disini.”95 
 
Dan berikut pernyataan subjek MWA: 
“Fasilitas disini sangat lengkap dan bagus, mulai dari ruang kelas 
yang nyaman untuk belajar, ada juga beberapa gazebo-gazebo di 
luar kelas yang gunanya juga untuk pembelajaran agar kita tidak 
bosan jika terus menerus belajar didalam ruangan. Ada juga lab 
komputer, perpustakaan, UKS dan lain sebagainya.”96 
 
Pentingnya peningkatan kualitas sekolah dari segi pelayanan, 
fasilitas hingga kualitas peserta didik dan tenaga pendidik menjadi faktor 
kunci agar dapat menarik minat masyarakat terhadap sekolah tersebut. 
Maka dari itu subjek AMS menyampaikan harapannya kepada seluruh 
komponen yang ada di SMP Bilingual Terpadu untuk selalu berusaha 
meningkatkan kualitas agar minat masyarakat  terhadap SMP Bilingual 
terpadu juga meningkat. 
“Harapan saya agar sekolah terus berupaya meningkatkan kualitas 
yang dimiliki oleh sekolah. Mulai dari segi prestasi, fisilitas hingga 
pelayanan sekolah. Guru harus berusaha sebaik mungkin untuk 
mendidik siswa menjadi siswa yang berkualitas dan nantinya 
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mampu berperan aktif ketika berbaur dengan masyarakat. Secara 
tidak langsung mereka akan menjadi tolok ukur dimasyarakat 
mengenai kualitas sekolah kami”97 
 
2. Media Sosial 
 
Perkembangan media sosial dari tahun ketahun mengalami 
perkembangan yang sangat pesat. Kehadiran media sosial membuat 
masyarakat mudah berinteraksi dengan dunia luar dan mendapatkan lebih 
cepat dalam mendapatkan informasi. Pemanfaatan media sosial juga 
berguna dalam dunia pendidikan khususnya sebagai media pemasaran 
sekolah ke masyarakat. Seperti yang di sampaikan oleh subjek S mengenai 
perkembangan strategi pemasaran yang di gunakan oleh SMP Bilingual 
Terpadu yang awalnya hanya menggunakan media panflet, baligo sebagai 
media pemasaran sekolah, namun dengan adanya perkembangan zaman 
yang sudah memasuki era digital, kini sekolah sudah memanfaatkan media 
sosial sebagai salah satu media pemasaran yang digunakan oleh sekolah. 
Sebagai berikut: 
“Smp bilingual terpadu ini di berdiri dan di resmikan pada tahun 
2007. Untuk media pemasarannya sendiri pada tahun 2007-2009 
masih menggunakan cara tradisional, yaitu hanya menggunakan 
media brosur, baligo dan juga lewat alumni. Sejak tahun 2010 kami 
mulai menggunakan website sebagai media baru untuk media 
pemasaran kita. Kemudan di tahun 2012 kami membuat alternatif 
baru untuk media pemasaran melalui facebook. Di tahun 2015 kami 
menambah media pemasaran melalui media sosial dengan 
menggunakan twitter, youtube dan juga google plus. Untuk 
instagram kami baru buat pada tahun 2016, hingga saat ini kami 
terus eksis mengembangkan dan memasarkan sekolah kami melalui 
akun-akun media sosial yang ada sebagai bentuk ikhtiyar kami 
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menarik minat masyarakat untuk menyekolahkan putra/putrinya di 
sekolah kami.”98 
 
Subjek S berpendapat bahwa pemanfaatan media sosial sangat 
berguna dan berpengaruh sebagai sarana penyampaian informasi ke 
masyarakat mengenai lembaga pendidikan di SMP Bilingual Terpadu. 
Berikut pernyataan subjek S: 
“Semua media sosial yang kami gunakan sangat berpengaruh, 
khususnya untuk media informasi sekolah. Mulai dari website 
sebagai media informasi universal tentang sekolah, bahkan proses 
pendaftaran online juga tersedia di website. Instagram, facebook, 
twitter dan youtube juga sebagai media informasi berbasis foto dan 
video. Dan yang terbaru kami akan membuat aplikasi android 
bekerja sama dengan pesantren yang bernama SI Santri. Fungsi SI 
Santri ini sebagai media informasi antara pesantren, sekolah dan 
juga wali santri. Dimana di dalam aplikasi tersebut terdapat semua 
informasi tentang sekolah, pesantren, data informasi pribadi siswa 
dan lain sebagainya. InsyaAllah aplikasi ini akan mulai digunakan 
di tahun ajaran 2018-2019 ini. Aplikasi ini bisa di download di 
google playstore.”99 
Pentingnya pemanfaatan media sosial sebagai alat untuk menjawab 
tantangan zaman yang semakin berkembang sekaligus sebagai media 
komunikasi yang lebih luas. Subjek S mengatakan bahwa dirasa sangat 
penting adanya pemanfaatan media sosial sebagai alat bantu untuk 
memperkenalkan lembaga pendidikan di SMP Bilingual Terpadu ke 
masyarakat sekaligus sebagai media komunikasi sekolah dengan wali 
murid. Berikut pernyataannya: 
“Penting sekali menurut saya, karena dengan melalui akun media 
sosial yang kami punya, bisa sangat membantu untuk lebih 
meyakinkan masyarakat bahwa kegiatan-kegiatan yang ada di 
sekolah berjalan dengan baik. Apalagi sekolah kami ini adalah 
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sekolah berbasisi pesantren, dimana siswa diwajibkan untuk 
mondok dan mengikuti semua kegiatan pesantren. Adanya akun-
akun media sosial yang ada juga sebagai media informasi bagi wali 
murid untuk mengetahui kegiatan-kegiatan putra/putrinya selama di 
pesantren dan juga di sekolah.”100 
 
Sedangkan menurut subjek SA mengatakan bahwa dengan adanya 
media sosial dirasa sangat penting karena dapat membantu penyebaran 
informasi ke masyarakat menjadi lebih cepat dan bisa dimanfaatkan juga 
untuk mendukung proses pendaftaran peserta didik baru. Berikut 
pernyataan subjek SA: 
“Sangat penting, karena dengan adanya media sosial yang ada, 
penyebaran informasi bisa lebih cepat dan lebih mudah tentunya. 
Contohnya sekolah kami memanfaatkan media sosial sebagai alat 
untuk menyebarkan informasi kemasyarakat luas, entah itu pada 
saat mendekati pendaftaran peserta didik baru atau pun sebagai alat 
untuk pendukung dalam proses penerimaan peserta didik baru 
seperti pendaftaran sudah bisa lewat online tanpa harus datang ke 
sekolah.”101 
Subjek AMS juga menyampaikan pendapatnya mengenai 
pentingnya pemanfaatan media sosial sebagai alat pendukung untuk media 
informasi bagi wali murid terhadap peningkatan belajar anaknya di 
sekolah. Berikut hasil wawancaranya degan subjek AMS: 
“Kalau dibilang seberapa penting yah sangat penting kalau di era 
digital sepeti ini. Apapun sudah lewat online sekarang, mulai dari 
pengisisan raport, pendaftaran peserta didik baru dan informasi ke 
wali murid juga sudah melalui sistem online sekarang.”102 
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Subjek S meceritakan tahapan dari proses pemasaran melalui 
media sosial. Dimana mulai dari penyebaran informasi melalui instagram 
hingga website. Berikut hasil wawancara dengan subjek S: 
“Yang pertama kita awali dengan menggunakan akun isntagram 
dengan cara membuat storry di instagram. Kemudian jelang 1 hari 
baru kami upload foto sekaligus penjelasan lewat beberapa kalimat 
di instagram, facebook, twitter, google plush dan juga website. 
Untuk proses upload informasi kegiatan prosesnya kurang lebih 
sama seperti di atas, kecuali di website biasanya kami update 
informasi seputar kegiatan sekolah 1 minggu sekali dan untuk 
youtube kami baru update ketika ada kegiatan penting seperti 
moment studi banding, atau perpisahan sekolah dan lain 
sebagainya. Dan semua itu juga harus sepengetahuan dan 
persetujuan dari kepala sekolah.”103 
 
Subjek S menambahkan bahwa semua kegiatan sekolah yang 
membawa pengaruh terhadap minat masyarakat akan menjadi bahan untuk 
promosi di media sosial sekolah. Berikut hasil wawancaranya: 
“Semua kegiatan yang berkaitan dengan kegiatan sekolah akan 
kami upload, khususnya kegiatan siswa dikelas selama belajar, 
kegiatan ekstrakulikuler dan lain sebagainya. Semua kegiatan yang 
dapat berpengaruh besar terhadap minat masyarakat pasti kami 
jadikan bahan untuk mempromosikan sekolah di media sosial.”104 
 
Dalam proses pemasaran melalui media sosial di SMP Bilingual 
Terpadu, subjek S dibantu oleh beberapa guru untuk mengumpulkan 
informasi sekolah. Sedangkan dalam pengoprasian pemasaran melalui 
media sosial, hanya subjek S sendiri yang mengoprasikannya. Berikut 
pernyataan dari subjek S: 
“Untuk yang menjalankan dan mengoperasikan media sosial hanya 
saya sendiri dan juga proses pengambilan gambar, desain dan juga 
proses upload itu juga saya sendiri, sedangkan untuk penyusunan 
kalimat saya di bantu oleh bapak muafiq dan juga guru-guru yang 
                                                             
103 Hasil wawancara dengan S, admin media sosial, di SMP Bilingual Terpadu Junwangi, pada 
taggal 28 mei 2018 
104
 Hasil wawancara dengan S, admin media sosial, di SMP Bilingual Terpadu Junwangi, pada 
taggal 28 mei 2018 



































menjadi penanggung jawab di setiap bidangnya masing-masing. 
Karena mereka yang tau lebih detailnya untuk tugas mereka.”105 
 
Subjek S juga menambahkan bahwa yang menjadi penanggung 
jawab di bidang media sosial adalah dirinya sendiri. Berikut 
pernyataannya: 
“Untuk yang bertanggung jawab sebagai pemegang atau orang 
yang menjalankan akun media sosial yang ada yaitu saya 
sendiri.”106 
 
Pernyataan subjek S juga diperkuat dengan pernyataan subjek 
AMS mengenai penanggung jawab utama di bidang media sosial. Berikut 
pernyataan subjek AMS: 
“Sudah pasti ada, di setiap bidang pasti ada penanggung jawabnya 
masing-masing. Untuk penanggung jawab di media sosial yaitu pak 
syiro.”107 
 
Subjek S mengatakan bahwa SMP Bilingual Terpadu memiliki 
beberapa akun media sosial yang digunakan sebagai media pemasaran dan 
juga informasi sekolah. Mulai dari facebook, twitter hingga website. 
Berikut pernyataannya: 
“Kami menggunakan 6 akun media sosial yaitu, facebook, twitter, 
instagram, google plush, youtube dan juga website.”108 
 
Pernyataan tersebut di perkuat dengan pernyataan Subjek R dan W 
yang mengatakan bahwa sudah mengetahui tentang adanya beberapa akun 
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media sosial yang dimiliki oleh SMP Bilingual Terpadu. Berikut 
pernyataan dari subjek R: 
“Sudah, ada beberapa akun media sosial yang dimiliki oleh sekolah 
tersebut. Tapi untuk yang sudah saya lihat hanya instagram dan 
youtube. Untuk akun web, twitter dan juga facebook masih belum 
saya lihat, tapi kata sepupu saya memang ada.”109 
 
Dan berikut pernyataan dari subjek W: 
“Sudah, tapi yang saya tau cuman di facebook dan website. untuk 
yang lainnya saya masih belum mengetahuinya.”110 
 
Menurut subjek S, sebuah keharusan dalam penggunaan media 
sosial sebagai media pemasaran sekolah.subjek S berpendapat bahwa 
mayoritas masyarakat lebih aktif di media sosial dalam hal berinteraksi, 
mencari informasi maupun bertransaksi. Berikut pernyataan subjek S: 
“Kalau di bilang kenapa harus ada, memang sudah harus ada, 
karena tidak bisa di pungkiri lagi mayoritas masyarakat sudah 
faham akan kemajuan teknologi, kurang lebih 90% masyarakat 
sudah faham dan menggunakan beberapa akun-akun media sosial 
sebagai alat komunikasi, pencarian informasi sampai belanja pun 
sudah lewat media online.”111 
 
Pernyataan subjek S diperkuat denga adanya pernyataan dari 
subjek R dan subjek W yang mengatakan bahwa dengan adanya akun 
media sosial yang dimiliki oleh SMP Bilingual Terpadu dapat 
mempermudah untuk mencari informasi tentang sekolah tersebut. Berikut 
pernyataan subjek R: 
“Saya pribadi sangat mengapresiasi apa yang dilakukan sekolah 
tersebut dengan pemanfaatan media sosial sebagai alat untuk 
mempromosikan sekolahnya. Karena orang seperti saya ini yang 
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sibuk dengan dunia kerja bisa dimudahkan untuk mengenal 
sekaligus mengatahui kualitas yang dimiliki oleh sekolah tersebut 
hanya dengan melihat profil singkat sekolah melalui akun media 
sosial yang dimiliki oleh sekolah.”112 
 
Dan berikut pernyataan subjek W: 
“Manfaatnya sendiri menurut saya dapat mempermudah untuk 
mencari informasi tentang sekolah tersebut. Kapan pun dan 
dimanapun kita bisa mengaksesnya.”113 
 
Manfaat penggunaan media sosial sebagai media promosi sekolah 
juga di rasakan oleh subjek MFA dan subjek MWA selaku siswa SMP 
Bilingual Terpadu. Berikut pernyatan dari subjek MFA: 
“Sekolah bisa lebih dikenal oleh masyarakat, khususnya 
masyarakat yang di luar sidoarjo dan lebih banyak peminatnya.”114 
 
Dan berikut pernyataan dari subjek MWA: 
“Sekolah kami lebih di ketahui oleh masyarakat dan juga 
peminatnya tiap tahun juga banyak. Semoga sekolah kami ini bisa 
lebih dikenal oleh semua orang.”115 
 
Subjek S menyampaikan soal totalitasnya dalam menjalankan 
amanahnya dibidang pemasaran melalui media sosisal. Subjek S juga 
menyampaikan komitmennya untuk terus berusah yang terbaik agar SMP 
Bilingual Terpadu mampu bersaing dengan beberapa sekolah lainnya 
dalam pemasran melalui media sosial. Berikut ini pernyataannya: 
“Tentunya saya akan berusaha semaksimal mungkin untuk 
menjalankan amanah yang sudah diberikan kepada saya khususnya 
dibidang media sosial ini. Apalagi perkembangan dan arus 
informasi di media sosial ini sangat cepat, semakin banyak sekolah-
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sekolah yang sudah sadar akan pentingnya media sosial sebagai 
media informasi untuk media pemasaran sekolah. Intinya saya akan 
berusaha sebaik dan semampu saya agar sekolah kami bisa 
bersaing dengan sekolah-sekolah lain khususnya dalam bidang 




3. Kelebihan Dan Kekurangan Implementasi Strategi Pemasaran 
Pendidikan Melalui Media Sosial Di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
Dalam implementasi Strategi pemasaran pendidikan melalui media 
sosial pasti ada kelebihan dan kekurangannya. Begitu juga yang dirasakan 
di SMP Bilingual Terpadu yang memasarkan sekolahnya melalui media 
sosial. Subjek S sebagai admin media sosial di SMP Bilingual Terpadu 
menyampaikan kelebihan dan kekurangan yang di dapat. Berikut hasil 
wawancaranya: 
“Dari segi kelebihan saya rasa banyak ya,  yaitu mulai dari  proses 
pengoprasiannya sangat mudah, minim biaya, informasi yang di 
sebar lebih cepat diterima oleh masyarakat dan juga lebih 
memudahkan masyarakat mencari informasi terkait sekolah kami. 
Sedangkan untuk kekurangannya sendiri menurut saya pada 
penjalanan akun media sosial saya butuh bantuan orang. Karena 
saya pribadi sedikit kuwalahan apabila harus menjalankan semua 
akun media sosial milik sekolah.”117 
 
Subjek SA juga menyampaikan pendapatnya tentang kelebihan dan 
kekurangan yang di dapat ketika menggunakana media sosiala sebagai 
media pemasaran sekolah. Berikut pernyataannya: 
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“Kelebihannya  menurut saya masyarakat jadi lebih percaya dengan 
sekolah kami, minim biaya, memudahkan masyarakat mencari 
informasi tentang sekolah dan juga bisa menjadi sarana untuk 
memantau kegiatan-kegiatan sekolah bagi wali murid. Sedangkan 
dampak negatifnya saya kira masih belum ada sampai saat ini. 
Karena dengan adanya media sosial ini kami jadi lebih mudah dan 
sangat minim sekali biaya pengeluaran. Untuk kekurangannya 
mungkin kami kekurangan SDM untuk pengoprasian media 
sosialnya. Karena dari semua akun media sosial yang kami punya 
hanya di jalankan oleh satu orang saja yaitu pak syiro. Selebihnya 
tidak ada kekurangan sama sekali.”118 
 
Subjek AMS juga menyampaikan pendapat yang sama seperti yang 
disampaikan oleh subjek SA. Berikut pendapat subjek AMS: 
“Untuk kelebihannya yaitu jangkauannya lebih luas dalam 
memasarkan sekolah, untuk penyebaran informasi sekolah juga 
mudah, masyarakat bisa melihat bukti nyata dari sekolah kami 
dalam bentuk video melalui chenel youtube sekolah. Tentunya 
sangat banyak sekali kelebihannya dari penggunaan media sosial 
sebagai media pemasaran sekolah. Untuk kekurangannya sendiri 
masih minim bahkan kami rasa masih belum merasakan 
kekurangannya sampai saat ini.”119 
 
D.  Analisis Hasil Penelitian 
Dalam pembahsan ini peneliti akan menyampaikan hasil analisis data 
tentang implementasi strategi pemasaran pendidikan melalui media sosial 
di SMP Bilingual Terpadu. Data tersebut akan disajikan sesuai dengan 
deskripsi hasil penelitian diatas. 
1. Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui Media 
Sosial Di SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah 
Junwangi 
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berdasarkan analisis hasil penelitian di SMP Bilingual terpadu 
mengenai strategi pemasaran pendidikan, subjek AS dan AMS 
menyampaikan pendapat yang sama mengenai strategi pemasaran 
pendidikan. Keduanya berpendapat bawah strategi pemasaran 
pendidikan adalah proses mulai dari perencanaan, penentuan tujuan 
hingga pelaksanaan pemasaran pendidikan yang dilakukan oleh sebuah 
lembaga pendidikan untuk menarik minat dan juga memuaskan 
konsumen dibidang pendidikan. Hal itu sesuai dengan beberapa 
pendapat dari para peneliti mengenai strategi pemasaran pendidikan. 
Menurut John A. Byrne mendefinisikan strategi adalah sebagai 
sebuah pola yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang 
direncanakan, penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi 
dengan pasar, pesaing, dan faktor-faktor lingkungan.
120
 Menurut Rina 
Rachmawati pemasaran adalah proses penyusunan komunikasi terpadu 
yang bertujuan untuk memberikan informasi mengenai barang atau 




Berdasarkan beberapa pendapat diatas, dapat di simpulkan bahwa 
strategi pemasaran pendidikan adalah suatu proses kegiatan yang 
dirancang untuk merencanakan mulai dari menentukan harga, promosi, 
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hingga proses pelaksanaan pemasaran pendidikan yang dapat menarik 
dan memuaskan pelanggan di bidang pendidikan. 
Dalam kaitannya dengan strategi pemasaran pendidikan, SMP 
Bilingual terpadu mengadopsi bauran pemasaran jasa pendidikan 
sebagai acuan untuk memasarkan sekolah. Dalam bauran pemasaran 
jasa pendidikan sendiri memiliki beberapa perangkat yang biasa di 
kenal dengan istilah 7P, yaitu sebagai berikut: 
a. produk  
produk merupakan hal mendasar yang akan menjadi pertimbangan 
pilihan bagi masyarakat. Produk pendidikan merupakan segala 
sesuatu yang ditawarkan, bertujuan untuk memenuhi kebutuhan 
dan keinginannya. Produk yang dihasilkan dan ditawarkan harus 
berkualitas. Sebab, konsumen tidak senang pada produk kurang 
bermutu, apalagi harganya mahal. Misal, disamping produk bidang 
akademik, produsen harus bisa membuat produk layanan 
pendidikan lebih bervariasi seperti kegiatan olahraga, kesenian, 
dan keagamaan, untuk menambah kualitas pendidikan. Suatu 
komoditi yang hendak di produksi haruslah mempertimbangkan 
alasan sosial kemanusiaan, yakni selain dibutuhkan oleh 
masyarakat juga manfaat positifnya yang akan di dapat 
produksinya suatu komoditas tersebut. Dalam lingkungan 
pendidikan, produk jasa yang dapat ditawarkan adalah jasa layanan 
akademik seperti kurikulum atau ekstra kurikulum. Selain itu, 



































penawaran melalui prestasi yang telah diraih juga merupakan 
faktor pendukung dalam meraih persaingan antar sekolah.
122
 
Dalam hal ini SMP bilingual terpadu memiliki kegiatan dan juga 
kurikulum sekolah berbeda dengan lembaga sekolah lainnya yang 
bisa menjadi produk unggulan untuk menarik minat masyarakat, 
yaitu adanya pekan bahasa, kurikulum berbasi pesantren dan juga 
beberapa kegiatan ekstra kurikuler. 
b. harga  
Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen 
untuk mendapatkan suatu produk. Harga dalam konteks jasa 
pendidikan adalah seluruh biaya yang dikeluarkan untuk 
mendapatkan jasa pendidikan yang ditawarkan. Elemen harga 
pendidikan dipertimbangkan mengenai penetapan harga SPP, 
investasi bangunan, laboratorium dan lain-lain.
123
 
Untuk soal harga, SMP Biligual Terpadu tergolong lembaga 
sekolah yang sangat terjangkau mulai dari kalangan bawah, 
menengah dan juga atas. Dimana sekolah memberikan harga 
sebesar 750 ribu tiap bulannya. biaya  tersebut meliputi SPP, biaya 
asrama, makan, dan juga fasilitas-fasilitas lainnya yang disediakan 
oleh sekolah dan juga pesantren. Biaya tersebut tergolong 
terjangkau karena SMP Bilingual Terpadu adalah sekolah yang 
                                                             
122 Imam Faizin, Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan Dalam Meningkatkan Nilai Jual Madrasah 
(Jurnal Madrasah, Vol. 7, No. 2, Agustus 2017), 267. 
123
 Afidatun Khasanah, Pemasaran Jasa Pendidikan Sebagai Strategi Peningkatan Mutu Di SD 
Alam Baturraden (Jurnal El-Tarbawi, Vol. 8, No. 2, 2015), 166. 



































berbasis pesantren. Dimana peserta didik wajib mukim di 
pesantren dan mengikuti semua kegiatan yang ada di pesantren. 
c. tempat  
lokasi dalam konteks jasa pendidikan adalah lokasi sekolah berada. 
Lokasi sekolah sedikit banyak menjadi prefensi calon pelanggan 
dalam menentukan pilihannya. Lokasi yang strategis, nyaman dan 
mudah dijangkau akan menjadi daya tarik tersendiri.
124
 
SMP bilingual terpadu memiliki lokasi yang sangat strategis. Letak 
sekolah yang dekat dengan jalan raya namun jauh dari pemukiman 
membuat sekolah mudah untuk di jangkau dan sangat nyaman 
apabila digunakan untuk kegiatan belajar mengajar dengan 
suasanya yang tenang dan nyaman. 
d. promosi  
promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 
program pemasaran. kegiatan promosi sendiri dapat dilakukan 
melalui media komunikasi massa misalnya; koran, majalah, 
televisi, papan reklame, dan gambar tempel. Adapun program yang 
sering diliput adalah ketika even-even tertentu, seperti ketika 
mendapat prestasi atau penghargaan dari pemerintah dan lain-lain. 
Demikian juga promosi juga bisa dilakukan melalui keterlibatan 
alumni-alumni yang senantiasa ikut mempromosikan kepada 
masyarakat. Hal ini sangat memberikan dampak yang sangat 
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signifikan karena masyarakat lebih percaya dengan kesaksian 
orang-orang yang pernah terlibat didalamnya.
125
 
SMP bilingual terpadu memiliki cara tersendiri untuk memasarkan 
sekolahnya. Mulai dari penggunaan baligo, penyebaran brosur ke 
beberapa sekolah, pemanfaat media sosial dan juga alumni. 
Penggunaan beberapa media tersebut dirasa sangat efektif dan 
efisian terutama pemanfaatn media sosial dan alumni. 
e. orang  
Sedangkan “orang” dalam konteks pendidikan adalah orang-orang 
yang terlibat dalam proses penyemaian jasa pendidikan seperti tata 
usaha, kepala sekolah, guru dan karyawan. Sumber daya pendidik 
dan kependidikan ini sangat penting bahkan menjadi ujung tombak 




Dalam hal ini SMP Bilingual Terpadu memiliki pendidik dan 
tenaga pendidik yang berkualitas. Terbukti dengan pendidikan 
minimal pendidik dan pendidikan di SMP Bilingual Terpadu 
adalah S1. Bukan hanya pendidik dan tenaga pendidikan yang 
memiliki kualitas yang bagus, peserta didiknya pun juga memiliki 
kualitas yang bagus dengan dibuktikan melalui prestasi akademik 
dan non akademik yang diraih oleh peserta didik. 
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f. fasilitas fisik 
sarana fisik atau bukti fisik pada sebuah lembaga pendidikan 
adalah gedung atau bangunan dengan segala sarana dan fasilitas 
yang ada. Faktor sarana pembelajaran yang memadai merupakan 
fasilitas yang sangat mambantu dalam proses pembelajaran.
127
 
SMP Bilingual Terpadu memiliki sarana dan prasarana yang 
lengkap dan nyaman. Mulai dari ruang kelas, UKS, Perpus hingga 
fasilitas pendukung seperti gazebo-gazebo yang bisa dimanfaatkan 
sebagai kegiatan belajar mengajar diluar ruangan. 
g. proses  
proses tentunya menyangkut produk utamanya ialah proses belajar 
mengajar, dari guru kepada siswa. Apakah kualitas jasa atau 
pengajaran yang diberikan oleh guru cukup bermutu, atau 
bagaimana penampilan dan penguasaan bahan. Oleh karena itu, 
manajemen lembaga pendidikan harus memperhatikan kualitas 




2. Media Sosial 
Salah satu usaha untuk mengembangkan sekolah dibidang 
pemasaran sekolah agar tidak ketiggalan zaman di era teknologi. 
sekolah diharuskan peka dan mampu mengikuti kemajuan teknologi 
yang berkembang sangat pesat saat ini Salah satunya perkembangan 
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teknologi di bidang media informasi berbasi online yang biasa dikenal 
dengan media sosial sebagai sarana untuk memasarkan sekolah. 
Berdasarkan uraian di atas, SMP Bilingual Terpadu telah 
memanfaatkan media sosial seperti facebook, twitter, instagram, 
website dan juga youtube untuk dijadikan media pemasaran sekolah. 
Menurut admin media sosial SMP Bilingual terpadu, Penggunaan 
media sisoal sebagai salah satu media pemasaran sekolah dirasa sangat 
perlu karena di era sekarang sebagian besar masyarakat sudah faham 
akan pemanfaatan media sosial sebagai media informasi maupun 
komunikasi. 
Pendapat diatas sesuai dengan pendapat dari Kaplan dan Haenline 
dalam jurnal yang ditulis oleh  La moriansyah dalam jurnalnya yang 
berjudul pemasaran melalui media sosial: antecedents dan 
consequences, Menurut Kaplan dan Haenline, media sosial adalah 
suatu grup aplikasi berbasis internet yang menggunakan ideologi dan 
teknologi web 2.0, dimana pengguna data dapat membuat atau 




3. Kelebihan Dan Kekurangan Implementasi Strategi Pemasaran 
Pendidikan Melalui Media Sosial Di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi. 
Berdasarkan wawancara dengan admin media sosial dan beberapa 
subjek pendukung di SMP Bilingual terpadu, SMP Bilingual terpadu 
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memanfaatkan media sosial sebagai media untuk memasarkan sekolah. 
Dimana penggunaan beberapa media sosial yang dimiliki oleh sekolah 
sangat membantu dalam memberikan informasi kepada masyarakat 
tentang kualitas yang dimiliki oleh SMP Bilingual Terpadu. 
Pemanfaatan media sosial sebagai media pemasaran sekolah dirasa 
mempunyai banyak kelebihannya yaitu dapat meminimalisir 
penggunaan biaya, tenaga, waktu, mudah di akses dan penyebaran 
informasi lebih cepat. Sedangkan untuk kekurangannya sendiri masih 
belum dirasakan sama sekali oleh Admin media sosial SMP Bilingual 






















































Setelah mengumpulkan, mengolah dan menganalisis data sebagai hasil 
penelitian dari pembahasan mengenai Implementasi Strategi Pemasaran 
Pendidikan Melalui Media Sosial Di SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi. Maka dapat diambil kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Implementasi Strategi Pemasaran Pendidikan Melalui Media Sosial Di 
SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi 
meliputi: 
a. Penggunaan pendekatan bauran pemasaran jasa pendidikan yang 
biasa dikenal dengan 7P (product, price, place, promotion, people, 
physical evidence, dan process) sebagai strategi pemasaran Di 
SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi 
sebagai berikut: 
1) Product 
SMP bilingual terpadu memiliki kegiatan dan juga kurikulum 
sekolah berbeda dengan lembaga sekolah lainnya yang bisa 
menjadi produk unggulan untuk menarik minat masyarakat, 
yaitu adanya pekan bahasa, kurikulum berbasi pesantren dan 
juga beberapa kegiatan ekstra kurikuler. 



































2) Price  
SMP Biligual Terpadu tergolong lembaga sekolah yang sangat 
terjangkau mulai dari kalangan bawah, menengah dan juga 
atas. Dimana sekolah memberikan harga sebesar 750 ribu tiap 
bulannya. biaya  tersebut meliputi SPP, biaya asrama, makan, 
dan juga fasilitas-fasilitas lainnya yang disediakan oleh sekolah 
dan juga pesantren. Biaya tersebut tergolong terjangkau karena 
SMP Bilingual Terpadu adalah sekolah yang berbasis 
pesantren. Dimana peserta didik wajib mukim di pesantren dan 
mengikuti semua kegiatan yang ada di pesantren. 
3) Place  
SMP bilingual terpadu memiliki lokasi yang sangat strategis. 
Letak sekolah yang dekat dengan jalan raya namun jauh dari 
pemukiman membuat sekolah mudah untuk di jangkau dan 
sangat nyaman apabila digunakan untuk kegiatan belajar 
mengajar dengan suasanya yang tenang dan nyaman. 
4) Promotion  
SMP bilingual terpadu memiliki cara tersendiri untuk 
memasarkan sekolahnya. Mulai dari penggunaan baligo, 
penyebaran brosur ke beberapa sekolah, pemanfaat media 
sosial dan juga alumni. Penggunaan beberapa media tersebut 
dirasa sangat efektif dan efisian terutama pemanfaatn media 
sosial dan alumni. 



































5) People  
SMP Bilingual Terpadu memiliki pendidik dan tenaga pendidik 
yang berkualitas. Terbukti dengan pendidikan minimal 
pendidik dan pendidikan di SMP Bilingual Terpadu adalah S1. 
Bukan hanya pendidik dan tenaga pendidikan yang memiliki 
kualitas yang bagus, peserta didiknya pun juga memiliki 
kualitas yang bagus dengan dibuktikan melalui prestasi 
akademik dan non akademik yang diraih oleh peserta didik. 
6) Physical evidence 
SMP Bilingual Terpadu memiliki sarana dan prasarana yang 
lengkap dan nyaman. Mulai dari ruang kelas, UKS, Perpus 
hingga fasilitas pendukung seperti gazebo-gazebo yang bisa 
dimanfaatkan sebagai kegiatan belajar mengajar diluar 
ruangan. 
7) Process  
proses tentunya menyangkut produk utamanya ialah proses 
belajar mengajar, dari guru kepada siswa. SMP Bilingual 
Terpadu memiliki proses pembelajaran yang sangat baik. 
Dilihat dari perpaduan antara kurikulum pesantren dan 
kurikulum umum yang diberikan kepada para siswanya. 
b. SMP Bilingual Terpadu telah memanfaatkan media sosial seperti 
facebook, twitter, instagram, website dan juga youtube untuk 
dijadikan media pemasaran sekolah. Menurut admin media sosial 



































SMP Bilingual terpadu, Penggunaan media sisoal sebagai salah 
satu media pemasaran sekolah dirasa sangat perlu karena di era 
sekarang sebagian besar masyarakat sudah faham akan 
pemanfaatan media sosial sebagai media informasi maupun 
komunikasi. 
2. Kelebihan dari pemanfaatan media sosial sebagai media pemasaran 
sekolah di SMP Bilingual Terpadu adalah sebagai berikut: 
a. Minim biaya operasional 
b. Akses tidak terbatas 
c. Mudah diakses 
d. Penyebaran informasi lebih cepat 
Sedangkan untuk kekurangan dari pemanfaatan media sosial 
sebagai media pemasaran sekolah di SMP Bilingual Terpadu masih 
belum dirasakan, kecuali hanya Kekurangan SDM untuk mengelola 
beberapa akun media sosial yang dimiliki oleh sekolah. 
B. Saran 
1. Kepada kepala sekolah, waka humas dan admin media sosial di SMP 
Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-Amanah Junwangi dapat 
menggunakan hasil penelitian ini untuk terus mengembangkan strategi 
pemasaran pendidikan melalui media sosial di SMP Bilingual Terpadu 
Pesantren Modern. 
2. Kepada Kepada kepala sekolah SMP Bilingual Terpadu Pesantren 
Modern AL-Amanah Junwangi disarankan menambah SDM sebagai 



































admin media sosial agar kinerja dalam pemasaran sekolah melalui 
media sosial bisa lebih efektif. 
3. Kepada admin media sosial SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern 
AL-Amanah Junwangi disarankan lebih aktif menyebarkan informasi di 
media sosial tentang SMP Bilingual Terpadu Pesantren Modern AL-
Amanah Junwangi agar bisa sering di lihat oleh masyarakat yang aktif 
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